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LI estuidio del Liderazgo ha ocupado un lugar predominante dentro
de la Psicologia Social y, en particular. de la Psicología de los Grupos.
Ahora tun~iu, la enorme cantidad de estudios realizados bajo esta disciplina,
más que uifrecer una visión integradora de tal concepto, aporta un alto
grado de complejidad y fragmentación del mismo. Este hecho se pone de
relieve tanto por la diversidad de contextos en que se da, como por las
numerosas formas en que es definido y, en conseenencia, por los
diferentes usados en que puede ser abordado. Estos factores han
contribuido al desarrollo de distintas teorías que han tratado de dar
explicación si fenómeno centrándose, para ello, tanto en los rasgos o
características de la persona que ejerce el papel de líder, como en los
aspectos relevantes de la situación en que se encuentra <y en la
interacción entre ambos), en los estilos de comportamiento que puede
desempeñar, etc.
Determinadas limitaciones de las anteriores teorías parecen poderse
superar a través de un modelo alternativo que iricorpora en su desarrollo
importantes contribuciones de distintas disciplinas y se asienta en
principios sólidamente fundamentados del aprendizaje social. Este nodelo,
cuya eficacia ha sido probada en otros importantes ámbitos, concibe el
coimportamiento del líder en términos de habilidad social, incorporando en
su análisis un importante rigor netodológico y orientándolo hacia
aplicaciones prácticas.
Por otra parte, el estudio del liderazgo político ha fluctuado entre
consideraciones muy generales y otras excesivamente concretas que tienen
lugar en la coeunicación política. En este sentido. se echa en falta un
a bordaje más exhaustivo y sistemático neTutraulo ejí rl ciumportamuento del
lider político, como el que permite el mndeln de las habilidades sociales,
de cara tanto a investigar les sa ract cristinas fundamentales que
determinan el éxito social de un comportamiento político, como a le hora
de realizar sugerencias para programas de formación de líderes.
El objetivo fundamental de esta investigación consiste en explorar
la aplicación del modelo de habilidades sociales en un ámbito
prácticamente inédito como es el del liderazgo político. Tomando en
consideración las principales caracterieticas que configuran dicho enfoque,
se diseñó un experimento para analizar la eficacia del comportamiento
socialmente hábil de distintos líderes politicos y las repercusiones que




“EJ estudio del liderazgo es un arte antiguo (Bass, igal; p. 5). Se
encuentran discusiones sobre el tema desde la época clásica: tanto el
pueblo Chino. como el Egipcio y el Griega aportan sus concepciones y
cualidades propias de lo que ellos consideran liderazgo. ‘Así, los patrones
de conducta referidos como aceptables ea los líderes difieren de una
época a otra y de una cultura a otra” (p. 5).
El Liderazgo he sido objeto de atención por parte de diversas
disciplinas, fundamentalmente la Etología, Sociologia. Ciencia Politica y
Psicología Social (Jiménez Burilo, 1981>. Dentro de ést, última, se pueden
situar los comienzos de la investigación empirica propiamente
dicha alrededor de los años 40, de forma principal en los estudios de la
Escuela de Lewin -Lexin, Lippitt y White (1939); L¡ppitt y White (1943);
etc.— <Jiménez Buríllo. 1981: Peiró. 19861.
Se trata de un concepto clave en Ps,cologia Social, y ello se lua
reflejado en la enorme cantidad de estudios que se han realizado al
respecto <Jiménez Burilo, 1981: Morales, 1985), lo cual ha provocado el
desarrollo de un campo extenso, complejo y fragmentado, caracterizado
por la ausencia de un marco general común, de tal forma que se ha
llegado a decir que el liderazgo es uno de los fenómenos más estudiados
pero menos entendidos sobre la Tierra <Burns, 1978). En cualquier caso,
el liderazgo es uno de los procesos grupales básicos, y el fenómeno
grupal seria totalmente incomprensible si se prescindiera de el
(Morales. 1985; p. .402).
llabria que sehalar, sin embargo, que el liderazgo abarca facetas
distintas entre si, y que éstas no han sido estudiadas por igual: se ha
estudiado bastante en determinados sectores de la población <estudiantes,
personal militar, hombres de negocios>, pero en otros ha sido
relativamente olvidado (politicos, lideres laborales, lideres criminales>.
Quizá esto se deba a la inclinación isla empírica que teórica de los
investigadores más recientes (Stogdill, 1974; Bass, 1981). De aqul surge
el hecho de que, efectivamente, hay diversos tipos de líderes, lo cual
abre paso a distintas categorías que los incltwesfl líderes de masas,
líderes organizacionales e institucionales. lideres docentes, líderes
estudiantiles, lideres públicos (líderes legislativos y líderes
transaccionales vs. transformacionales), líderes de opinión, líderes de
grupos experimentales y de grupos pequel’los <Basa. 1981), lideres
terapéuticos, líderes deportivos,
31.1.2. Las definiciones del liderazgo
La definición del concepto permanece poco clara y sin acuerde
general. Ha habido numerosos intentos de definición del líder, de los que
caben destacar diversas revisiones (Cibb, l969l Stogdill, 1974; Bass. 1981>:
Gibb <1969) recoge numerosas definiciones que clasifica en ocho
categorías desde las que se entiende el liderazgo:
- Como individuo que realiza dicha ocupación.
— Como foco para la conducta de los miembros del grupo.
— En términos de elección sociométric..
Como el miembro que ejerce influencia sobre otros.
- Como influencia voluntariamente aceptada o compartida por los
demás.
- En términos de influencia sobre la eficacia en la realización total
del grupo como tal.
— Como el miembro que practica conductas propias del liderazgo.
— En términos de la frecuencia y la multiplicidad o patrón de
funciones de liderazgo desempeñadas.
Por su parte, Stogdill (1974) y Bass (1981). tras revisar La
diversidad de definiciones existentes (incluyendo a las anteriores),
establecen las siguientes categorías
- Como foco o centro del cambio, actividad y proceso del grupo: Se
dirige la atención, fundamentalmente, a la importancia de la estructura y
de los procesos del grupo en el estudio del liderazgo.
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- Como persorualídad y sus efectos: Se pretende explicar por qué
algunas personas son más capaces que otras en el ejercicio del liderazgo.
Sólo se atiende al efecto de influencia en una dirección, sin reconocer las
características reciprocas e interactivas de la situación de liderazgo.
— Como el arte de inducir obediencia: Se enfatísa quizá aún más la
visión del liderazgo como un ejercicio unilateral de Influencia y como un
instrumento para moldear el grupo a la voluntad del líder. Se da poco
reconocimiento de los derechos, deseos y necesidades de los miembros del
grupo o de sus normas y tradiciones, lo cual puede llevar a defender
estilos autoritarios de liderazgo, despreciando al grupo.
— Como ejercicio de influencia: El concepto de influencia reconoce
el hecho de que -los individuos difieren en el punto en el cual sus
conductas afectan las actividades de sin grupo. Implica una relación
recíproca entre líder y seguidores, pero no necesariamente caracterizada
por dominación, control o inducción de obediencia por parte del líder.
Simplemente, el lider ejerce determinado efecto sobre los comportamientos
de los miembros del grupo y sobre las actividades del grupo.
— Como acto o conducta: El interés se centra en buscar definiciones
que proporcionen bases para la observación objetiva, descripción, medida
y experimentación.
— Como forma de persuasión: algunos intentaron eliminar cualquier
referencia a la coerciórt de sus defirticiones de liderazgo, mientras
mantenían al mismo tiempo el concepto del líder como un factor
determinante en la relación con los seguidores. El uso de la persuasión
parecía encajar en esta especificación. Este punto de vista no ha sido
muy influyente en la teoría e investigación. Sin embargo, debido al hecho
de que la persuasión es un instrumento poderoso para moldear las
expectativas y creencias —particularmente en asuntos políticos, sociales y
5religiosos- debería merecer vais atención de la que ha recibido en la
investigación sobre liderazgo; ‘Mucho de lo que ha sido aprendido de los
estudios de persuasión puede ser incorporado al entendimiento del
liderazgo’ (Bass, 3981; p. II).
- Como relación de poder: Se entiende el poder como una forma de
relación de influencia. Puede observarse que algunos lideres más que
otros tienden a transformar cualquier oportunidad de liderazgo en una
relación de poder abierta. De hecho, la alta frecuencia de esta
observación, combinada con las frecuentes consecuencias indeseables para
individuos y sociedades, ha inducido a muchos teóricos a rechazar la
noción de liderazgo autoritario.
— Como instrumento para que el grupo logre sus metas y/o
satisfaga sus necesidades: Se reconoce el valor instrumental del liderazgo.
Parece dudoso que los grupos desarrollen estructuras de rol
exclusivamente para la satisfacción que unos pocos miembros de status
diferenciado puedan obtener. Más bien, el líder como un rol diferenciado
seria requerido como medio de integrar los demás roles del grupo y de
mantener la unidad de acción en el esfuerzo del grupo hacia el logro de
mcta. Por tanto, se define el liderazgo como una función crucial dentro
del grupo.
— Como un erecto de la interacción. de la acción del grupo: Se
señala la importancia del hecho de que el liderazgo surge del proceso de
interacción en si mismo. Puede observarse que realmente existe sólo
cuando es reconocido y otorgado por otros miembros del grupo. No se
trata sólo de una aceptación pasiva del liderazgo. En realidad,
normalmente se le otorga liderazgo a un individuo porque exhibe
conductas que despiertan las expectativas de los miembros del grupo de
que él. más que cualquier otro miembro, les serviría más útilmeíute como
lider.
Como rol dulereuic¡ado: La teoría e investigación relacionada con
el reforzamiento. confirmación y estructuración de expectativas se aplica
también al problema del liderazgo. Se reconoce el liderazgo como uíu
instrumento para alcanzar unas metas, como un producto del proceso de
interacción y como un rol diferenciado.
— Como iniciación y mantenimiento de la estructura de ro1~ Se
pretende definir el liderazgo en términos de las variables que aumentan
la diferenciación y mantenimiento de las estructuras de rol en los grupos.
Por este motivo, estas definiciones parecen tener mayor utilidad teórica
que aquellas que son más concretas y descriptivas. Llevan a la
consideración de los procesos básicos incluidos en la emergencia dcl rol
de liderazgo.
Stogdill (1974) y Bass (1981> concluyen, a la vista de los resultados
de estas revisiones, que hay poco acuerdo en el significado del concepto
y on la forma de unificar la teoría. En definitiva, la amplia variedad de
definiciones del liderazgo implica la ausencia de un marco general común
y. por tanto, la e~stencia de diversas teorías como apro~mación al tema
(Jiménez Burillo, 1980.
1.1.3. Liderazgo y poder
Finalmente, y antes de pasar a ver los diferentes enfoques del
liderazgo, convendria comentar brevemente algunos aspectos relativos al
poder. Por de pronto, señalar que ambos conceptos tienen puntos en
comun (Robbins. 1987): “Los líderes se valen del poder como un medio
para alcanzar las metas del grupo. Logran las metas, y el poder os un
medio para facibtar sus logros” (p. 275>. Sin embargo, también hay
diferencias entre ellos:
- El liderazgo requiere cierta compatibilidad de metas entre
lider y seguidores, mientras que el poder no requiere esa compatibilidad.
sino sólo dependencia.
— El liderazgo, a diferencia del poder, se centra
principalmente en la influencia descendente en los subordinados, sin tener
en cuenta la influencia laterál y ascendente.
En cualquiera de los casos, y atendiendo al líder como sujeto que
ejerce el poder, habría que considerar diversos aspectos <Jiménez Burillo,
1981>:
A) Bases del poder: Entendidas como las razones en que se basa el
sujeto que ejerce el poder para afectar a determinados sujetos. as) como
las razones de éstos para ceder a las demandas de aquel, habría que
considerar las propuestas por French y Rayen (1959> —véase también
Rayen (1988)—
1) Poder de experto: Se basa en que los destinatarios
atribuyan una habilidad o conocimiento superior al agente de
poder.
2) Poder referente: Deriva de un sentido de
identificación mutua, en el que el destinatario experimenta la
sensación de unidad con el agente y siente que desea ver
las cosas de modo similar.
3) Poder de recompense: Los sujetos se someten a los
deseos de otro porque ello les acarreará beneficios; por
tanto, el que distribuye premios ejercerá poder sobre ellos,
4) Poder cogrcitívn: Se fundamenta en el miedo de los
sujetos a que. su no se someten, reciban cualquier tipo de
castigo.
5> Poder letitimo~ Descansa en las normas y
expectativas que mantienen los miembros del grupo en cuanto
a los comportamientos apropiados en una posición o rol
determinados. Se basa en la relación estructural entre el
agente de poder y el destinatario.
6> Poder inforsuacional: Se basa en la información o
argumentación lógica que el agente de poder presenta a]
destinatario con el propósito de lograr el ca.bio.
Las bases del poder se refieren a aqueflo que control, el
sujeto y que le permite manipular la conducta de otros. £1 éxito de un
líder depende, en buena parte, de las bases de poder que utilice, así
como de lo híbil que sea en hacerlo.
8) Los costos que supone a determinado agente ejercer el poder
sobre otro/s (tiempo, dinero, ...).
C) La motivación para ejercer poder; poseerlo seo implic, ejercerlo.
0> La intención: es necesario que han una “intencióm de afectar
a la conducta de otro/a; no se da poder cuando los efectos son
accidentales.
Dentro de una relación de poder babrla que aludir, evidentemente.
al destinatario, al menos en los siguientes aspectos:
A) Número de estados o conductas del destinatario que están bajo
el poder de determinado agente.
9b) Procesos psicológicos: obediencia, interiorización e identificación,
aspectos perceptivos, motivacionales. procesos de resistencia, etc.
Por último, y para terminar estas breves referencias al tema del
poder, habría que hacer referencia a dos cuestiones importantes:
1u La distinción entre poder e influencia, estando más relacionado
el primero con el ejercicio de cierto grado de ‘control” sobre personas,
cosas o acontecimientos, y la segunda con el ejercicio de la “persuasión”
más que de ese “control” <Hollander, 1985).
2) El ejercicio del poder con distintos objetivos, principalmente dos.
Como señala Peiró <3986):
junto al ejercicio del poder cono un medio
instrunental para conseg,sir los fines de la
organización, está su uso para cons~u,r
beneficios o proteger los intereses personales.
Este segundo aspecto pone de manifiesto la
dimensión del poder cono fenómeno político
dentro de las organizaciones’ (p. 468).
1.2. DIVERSOS ENFOQUES EN EL ESTUDIO DEL LIDERÁZCO
La complejidad a la hora de definir el liderazgo se refleja en una
amplia diversidad de enfoques o modos de acercarse al fenómeno (Gibb.
1969; Stogdill. 1974; Barros. 1977; flass, 1981; Jiménez BurUjo, 1961;
llollander. 1985; Morales, 1985; Peiró, 1986; Robbins, 1967; Fiedler y House,
1988; )tunt et al., 1988). A modo de resumen de los trabajos de éstos y
otros autores, se pueden considerar los siguientes enfoques:
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1.2.1. El líder co—o personL~ La naturaleza intrínsec, del liderazgo
La idea de que los líderes nacer,, no se hacen”, sí bien ha sido
ampliamente contestada, ocupa un importante lugar en la historia del
estudio del liderazgo. Desde esta concepción, se enfatizan los atributos
personales del líder; en definitiva, la naturaleza intrínseca del liderazgo.
1.2.1.1. El líder coso “gran hnbre”
“Para muchos, la Historia se moldeó por el liderazgo de los grandes
hombres (Bass, 1981). partiendo de los estudios de Galton (1869> sobre
los antecedentes hereditarios de los grandes hombres, se empezaron a
desarrollar explicaciones del liderazgo basadas en la herencia. Por
ejemplo, Woods (1913), estudiando 14 naciones en períodos de 5 a 10
siglos, concluyó que las condiciones de cada reinado se asimilaban a las
capacidades del gobernante, y que los hermanos de los reyes, en fíanción
de su “dote natural”, también alcanzaban el poder. En resumen, según
este autor, el hombre hace la nación y la moldes según sus capacidades.
Por su parte. Wiggam (1931) propuso que la supervivencia de los mas
adaptados y del matrimonio entre ellos producia una clase aristocrática
que difería biológicamente de las clases más bajas. Por ello, el desarrollo
adecuado de líderes superiores dependería de una tasa proporcionalmente
alta de nacimiento entre las clases más capacitadas. Dotad (1936> recalcó
que existían diferencias en inteligencia, energía y fuerza moral entre los
sujetos, y que las masas siempre son dirigidas por unos pocos que son
superiores.
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En resumen, desde el enfoque del “gran hombre”, se considera que
el lider es una persona innatamente superior, imdependienteuente del
contexto histórico y situacional del grupo. Es la persona del lider la que
determina el mejor funcionamiento y satisfacción de los miembros del
gr upo.
1.2.1.2. Los rasgos del lider
Si el líder está dotado de cualidades superiores que le diferencian
de sus seguidores. debería ser posible identificar tales cualidades. Esta
asunción dio lugar e las teorías de los rasgos del liderazgo.
Se considera que algunas personas, por naturaleza, poseen ciertas
características que otras no poseen; el lider es aquel sujeto que posee
un coniunto de cualidades que le permiten lograr una posición de dominio
en cualquier situación. El objetivo principal de las investigaciones
llevadas a cabo bajo este enfoque es encontrar esas cualidades,
características, atributos o rasgos que diferencien a los líderes de los
que no lo son, así como descubrir cuáles de ellos sois más eficaces.
5e han estudiado características como la edad, altura, peso, salud,
apariencia, fluidez de habla, inteligencia, currlculum escolar, conocimiento,
originalidad. introversjón—extroversión, dominancia, iniciativa, persistencia,
ambición, responsabilidad, auto—confianza, humor, control emocional, status
sucioecoríómico. habilidades sociales, popularidad, prestigio, ... Si bien se
ha encontrado en diversas investigaciones que, principalmente, los lideres,
al ser comparados con los no lideres, destacan por un mejor nivel de
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habilidades sociales. téenicat. administrativas e intelectuales, ati como por
una mayor eficacia y logro. cercania social, apoyo y motivación a la tarea
del grupo, etc., también ea cierto que estas caracteristicas definen a tipos
diversos de líderes y sólo en ciertas situaciones y bajo determinadas
condiciones.
De forma general se puede decir que las investigaciones
psicológicas que han revisado esta aproximación al problema están de
acuerdo en que la medición de los factores de personalidad no ha
demostrado ser muy útil para la elección de tlderes. Este ersfoque apenas
ha encontrado apoyo; no parece haber un conjunto universal de rasgos
que distinga a los buenos lideres de los malos y de los que no lo son;
además, la situación juega un papel muy importante. No es que se niegue
ía importancia de tales rasgos, sino que se supedita a las demandas de
la situación en cada momento.
1.2.2. El liderazgo co—o comductc Los diferentes estilos
Se estudia el liderazgo en términos de lo que los líderes hacen
<conductas); estas conductas se pueden aprender y entrenar. Se intenta
distinguir los estilos más eficaces (entendiendo por “estilo” la conducta
habitual de un individuo cuando dirige las actividades de un grupo hacia
objetivos compartidos, y por “eficacia” la productividad y satisfacción de
los miembros del grupo).
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1.2.2.1. Estilo autocrático y estilo democrático
Diversas ííuvestugaciones <Letein y Lippitt. 1938; Levin et al,, 1939:
White y Lippitt, 1971) se han centrado en los estilos asociados a la forma
de ejercer el poder: más concretamente, tres han sido los estilos
estudiados:
1/ Aulocráticol Todos los actos están determinados por el Ilder;
marca la actividad a seguir y adjudíca los compañeros de trabajo; hace
elogios y criticas a nivel porsonal.
2/ Democrático: Todos los actos se discuten a nivel grupal; aconseja
cuando se le requiere, dando diversas alternativas de trabajo; permite a
los aiembros del grupo seleccionar sus compañeros de trabajo; hace
criticas y elogios objetivos, y se sitúa como un miembro más del grupo.
1/ Liberal <“Iausset—faire”» No participa en la toma de decisiones;
no interviene en las discusiones, limitándose a dar algo de información
cuando so le requiere; apenas hace comentarios sobre las actividades de
los miembros, a menos que se le pregunte; no intenta modificar los
hechos.
Los resultados obtenidos, en lineas generales, son los siguientes:
Se produce mayor tensión en el grupo del llder autoritario que
en el del democrático, establecida según diversos índices, como hostilidad
manifiesta, aparición de cabezas de turco, abandono, etc.
— Hay mayor cooperación en el grupo democrático que en el
autoritario.
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— ¡lay una mayor “cantidad” de tarea realizada en el grupo
autoritario, si bien con una menor ralidad de la misma y una menor
motivación intrínseca de los miembros del grupo.
— Se da un mayor número de sugerencias constructivas y críticas
objetivas en el democrático que en el autoritario.
— Hay un más acentuado sentimiento del “nosotros” (“cohesión”) en
el democrático
- Hay menor rendimiento y calidad en el liberal.
— En general, se prefiere el grupo democrático.
1.2.2.2. Estudios de la Universidad de Ohio
Las investigaciones de la Universidad de Ohio (Halpín y Miner,
1952) dieron como resultado inicialmente. mediante análisis factorial, cuatro
factores o dimensiones de la conducta del líder: consideración, iniciación
de estructura, énfasis es, la producción y sensibilidad. Investigaciones
posteriores (Fleishmam et al., 1955) señalaron que eran los dos primeros
factores los únicos significativos.
A/ Dimensión “Consideración”: representa el grado en que el Ilder
tiene en cuenta el bienestar de sus seguidores.
Factor ‘Consideración’: incluye conductas del líder centradas en
su apoyo, amistad, consideración y comunicación con sus subordinados y
el reconocimiento de sus aportaciones.
H/ Dimensión “Iniciación de Estructura”: se relaciona con el grado
en que el líder facilita o define las interacciones de grupo encaminadas
a la obtención de la neta.
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Lestor “Iniciación de Estructura’: incluye conductas del líder
tales como dirigir a los subordinados, clarificar sus roles, planificar.
coordinar, solucionar problemas, criticar el trabajo deficiente y pedirles
mayor rendimiento.
Se construyeron varios cuestionarios paraevaluar las conductas del
líder, de entre los que destacan los siguientes:
- “Cuestionario Descriptivo de la Conducta del Lider” (LBDQ)
(Hemphili y Coons. 1957>: se aplicaba a los seguidores, a los que se pedía
que describieran la conducta del lider.
Cuestionario de Opinión del Lider’ <LOQ) (Fleishoan, 1957):
se aplicaba a los líderes, pidiéndoles que describiesen cómo pensaban que
debía comportarse un lider.
Ambas dimensiones se consideran independientes, por lo que la
conducta de un líder puede y debe ser descrita como una combinación de
ambas. Se pueden representar en la siguiente tabla:
BAJA lE ALTA lE
ALTAC altaC altaC1 bajaE
BAJA C baja C baja C
bajaE altaE
Podria resumirse que:
— Loa lid eres <te a] la <‘o¡is derar Ion tienden a tenor a-a tíor dina dos
que están mas satisfechos ro rl : lider que los Uderes de lía ja
Consideracion.
— Las correlaciones entre Iniciación de Estructura y efectividad
tienden a ser positivas, aunque muestran considerable variabilidad
(incluso hay correlación nula y negativa).
— La relación entre Consideración y efectividad del lider varia
sustancialmente con la población de que se trate.
— Los líderes con alta puntuación en Iniciación de Estructura y
Consideración tienden a lograr en sus subordinados una buena realización
y una alta satisfacción con más frecuencia que los que obtienen
puntuaciones bajas en una de ambas dimensiones o en las dos. aun que no
siempre ocurre así.
Los estudios de la Universidad de Ohio parecen indicar que los
factores situacionales necesitan ser tenidos en cuenta con mayor detalle
y amplitud (Fleisliman. 1973; ¡buce. 1973: Xerr et al., 1974).
1.2.2.3. Estudios de la Universidad de Michigan
1/ Los estutljos llevados a cabo por la Universidad de Michigan
(Likert. 1961; Kahn y Kats, 1960) también dieron como resultado dos
dimensiones de la conducta del lider:
— Centrado en las personas: enfatiza las relaciones
inserpersonales. se preocupa por sus seguidores. acepta sus
peculiaridades y necesidades personales.
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— Centrado en la producción: enfatiza el cumplimiento
adecuado de las tareas del grupo, considera a los integrantes del grupo
como simples ínstr umenlos para obtener los objetivos.
Se diferencia del enfoque de Ohio en que se entienden las
dimensiones como poíos cictremos de un solo “estilo continuo” <cuanto más
centrado esté en un poío, menos lo estará en el otro). Kahn (1960), sin
embargo, se aproximó al punto de vista de Ohio señalando que los Ilderes
pueden estar orientados a las dos conductas o a ninguna.
Los resultados de la investigación muestran que los líderes
centrados en las personas obtienen mejores resultados (productividad y
satisfacción) que los orientados hacia la tarea. Ahora bien, estos
resultados varian e incluso se invierten en función de la situación.
Se puede concluir que el lider mejor evaluado por sus superiores
y compañeros, que produce más satisfacción en sus subordinados y cuyo
grupo de trabajo rinde más es, probablemente, una persona orientada a
las relaciones y a la tarea a la vez.
1.2.2.4. “Managerial Grid” (Malta Gerencial / Rejilla de Liderazgo)
Blake y Mouton (1964) señalan la existencia de dos dimensiones
básicas ‘leí liderazgo efectivo:
— Interés por las personas
.
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— Interés por la oroduccion, por la consecución de objetivos.
que es por lo que lía de ejercerse el liderazgo sobre los subordinados o
seguidores.
Vienen a coincidir con las dimensiones de Ohio y Michigan; son
continuas <de 1 a 9) y se consideran independientes. Se pueden




Preocupación por los objetivos
—“Tarea’ <9—It: Se obtiene obediencia a base de imponer la
autoridad.
—‘Club de Canon” <1—91: Implica una cuidadosa atención a las
necesidades de las personas con el fin ezclusívo de satisfacer las
relaciones descuidando los aspectos de tarea.
—nmuuv¡ecíuuíí—1,;~e ItatALs un miiiiwu CaLUti’5U L&ISLU para
hacer que se efectúe el trabajo como para mantener y alentar la
pertenencia al grupo.
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—“Punto Medio’ tS—51: La consecución de los objetivos se alcanza
compensando la necesidad de llevar a cabo el trabajo manteniendo al
mismo tiempo la motivación de las personas. Predomina la negociación.
—Equipo <9-9~: Se recurre a la discusión abierta y franc, con un
deseo sincero de llegar a la raiz de los problemas: se produce en un
clima de confianza y respeto.
Para Blake y Mouton (1964), la situación óptima de liderazgo es ésta
última, pues el líder tiene una alta preocupación tanto por la tarea como
por las personas.
1.2.2.5. Liderazgo soejoencional y liderazgo de tarea
Bales <3949) considera el lIderazgo como un rol grupa]. partiendo
del concepto de ‘rol funcional” de Thibaut y Kelley (1959). según el cual
la “función grupa!” está constituida por una secuencia de conductas que
van juntas, que presentan una organización y dirección y cuya
caracteris-tica esencial es que todas eUas se encaminan a la consecución
de algún objetivo del grupo, se puede hablar de dos funciones
fundamentales en el grupo:
*Función de Mantenimiento: incluye actividades destinadas a
mantener el grupo unido, evitando tensiones internas y garantizando la
interdependencia entre los miembros.
arunción de Tarea: conductas que permiten el control del
ambiente externo a] grupo y la solución de los problemas que plantea.
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El ‘rol funcional’ se refiere a aquellas normas a las que una
persosin del grupo debe soneterse si lo que pretende es que el grupo
pueda superar con éxito los problemas que surgen de su enfrentamiento
non el ambiente externo y los que surgen de las relaciones entre sus
integrantes. Es desde esta perspectiva desde la que cabe hablar del
liderazgo como un rol. Una vez que ía función grupal se convierte en un
rol, la persona que desempeña ese rol con mayor intensidad se convierte
en lider.
Bales y Síater (1955) proponen las siguientes secuencias ideales: En
un grupo recién formado se inicia la interacción entre sus miembros para
realizar la tarea grupal; en el transcurso de la misma se da una
diferenciación de la participación, que es percibida por el grupo y que
provoca la formación de una jerarqula consensusda. La persona más
activa se constituye en foco de cambio pero también de tensión, puesto
que resta oportunidades a los demás y los obliga a centrarse en la tarea;
esto crea frustración y hostilidad en los demás, lo cual plantea la
necesidad de que surja otro sujeto que reduzca esa tensión. De ahi la
diferenciación en rol o función de tarea y rol socioemocional o función de
mantenimiento; como función grupal. van apareciendo roles diferenciados
de liderazgo por las necesidades grupales de realización de la tarea y de
mantenimiento emocional del grupo.
En un principio se creyó que ambos roles eran indiferenciados. es
decir, coincidían siempre en la misma persona. Posteriormente, se creyó
que eran incomoatibles. es decir, nunca podían coincidir en la misma
persona. Finalmente, el propio Bales afirmó que eran independientes, es
decir. podian coincidir en la misma persona pero no necesariamente.
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1.2.2.6. Evaluación global de los odelos de conducta del líder
La” ritacas Isis fuertes se centran sobre su incapacidad para
delimitar las variables situacionales que influyen en la efectividad del
lider <idases y Yoder, 1985).
2— Los trabajos realizados se caracterizan por su debilidad
metodológica. Por una parte, la mayoría de las investigaciones (basadas
en cuestionarios) son correlacionaba y no explican las relaciones de
causalidad: por otra, tiende a haber cierta confusión entre “rendimiento”
y “satisfacción”, si bien, romo señala Morales (1985), parece haber algunos
estudios que utilizan un planteamiento mas correcto (por ejemplo,
Schriesheim et al., 197C: linuse y Haetz. 1979).
3- Parece haber dos dimensiones importantes de la conducta de
bderaz~o que reciben nombres diferentes y varian algo de unos autores
a otros, pero que tienen que ver con problemas de tarea por una parte
y con problemas de relación entre personas por otra.
4— La emergencia del liderazgo parece deberse a la realización de
roles de tarea; la dimensión de relación parece mucho menos definitoria
dc la actividad del líder. No obstante, la relación exacta entre tas dos
dimensiones no está nada clara (Stein y HaBer, 1979; 1983).
1.2.3. El liderazgo co—o producto de la situacióm: Rnfoque ambiental
Este enfoque surge como respuesta al anterior y a sus limitaciones.
Suseerosos autores señalaron que el surgimiento de un gran lider era
resultado del tiempo, del lugar y de las circunstancias. Lo que hacia el
~raíthombre estaba determinado por su ambiente histórico.
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Mumford (1909) señaló que los líderes que surgen dependen de las
capacidades y habilidades requeridas en el momento de resolver los
problemas sociales que enaten en tiempos de estrés. cambio y adaptación.
Bogardus <1918) afirmó que el tipo de liderazgo que un grupo puede
desarrollar o aceptar estará determinado por la naturaleza del grupo y
de los problemas que deba resolver. Person (1928) propone des hipótesis
que dan cuenta del liderazgo: 1) Cualquier situación particular juega un
gran papel a la hora de determinar las cualidades de liderazgo y el lider
para esa situación; 2) Las cualidades de un individuo que una situación
particular puede determinar como cualidades de liderazgo, son por si
siseas el producto de una sucesión de situaciones insportantes de
liderazgo que han desarrollado y moldeado a ese individuo. Mazlish (1981)
señala que en política no hay líderes para todos los pueblos y estaciones;
un lider potencial debe encontrar las circunstancias y el grupo a dirigir
adecuados.
El problema de este enfoque es que era tan extremo como el de los
rasgos. Por otra parte, no permitió establecer una distinción adecuada
entre demandas de la tarea <aspecto que recibió la mayor atención) y
estructura, historia, tamaño y recursos del grupo, así como del contexto.
Además, se separaba en exceso aspectos que no lo estaban tanto: líder y
situación. Sin embargo, abrió la puerta a la consideración de los factores
situacionales en el estudio del liderazgo.
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¡.2.4. Teorías de la contingencia
Enfatizan los aspectos contingentes de la relación entre el estilo del
liderazgo y variables situacionales, con vistas a la eficacia de la conducta
del líder,
1.2.4.1. Modelo del continuo autocrádco—deocrtfico
El comportamiento autocrático y democrático, ¡más que dos únicas
postores extremes (como se considera desde un enfoque conductual), son
dos de las posturas posibles a lo largo de un continuo. Este continuo
ostaria delimitado, en un extremo, por un líder que toma las decisiones
unilateralmente y pretende que sus subordinados le obedezcan; en el otro
extremo, catana el líder que comparte la toma de decisiones con sus
subordinados por igual. Entre estos extremos se situarían diversos estilos;
la elección de uno u otro dependería del grupo y de la situación (factores
que actúan sobre el líder).
Los principales estilos (Tannembaum y Schmidt. 3958) que
configuran dicho continuo serían los siguientes (en orden de menor a
mayor lIbertad de los subordinados):
1) “Centrado en el líder “: El líder toma la decisión, la da a conocer
y emplea su autoridad para que le obedezcan los subordinados.
2) El líder “vende” la decisión; intenta persuadir más que Imponer.
3) El lider presenta ideas y desea preguntas.
4) El líder presenta una decisión tentativa susceptible de cambio.
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5) El líder plantea un problema, obtiene sugerencias y toes
decisiones.
6) El líder, tras definir los limites en que ha de muverse eí grupo.
le pide tomar una decisión.
1) ‘Centrado en los subordinados’: El líder permite a los
subordinados actuar dentro de los limites definidos por él.
Como se puede observar. se comiensa con una participación casi
exclusiva por parte del líder, para ir disminuyendo ésta a lo largo del
continuo en beneficio de la mayor libertad de los subordinados.
En general. de la investigación realizada bajo este marco. se puede
concluir que los estilos más democráticos son los que más satisfacción
producen, st bien no está claro que siempre favorezcan la productividad.
1.2.4.2. Modelo de contingencia
Fíedier (1964, 1967, 1971. 1913) fue el primero que propuso
relaciones de contingencia en el liderazgo. Considera que el agente es el
líder (variable independiente) y su influencia depende de elementos
situacionales (variables moduladoras).
El liderazgo efectivo se produce como resultado de la equiparación
entre el “estilo” y cl “grado de favorabulidad de la situación” o “control
sítuacional”. Los factores que determinan la favorabilidad son:
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* La relación entre el líder y los miembros:
buena: liderazgo fácil.
- Itegular: líderazgo diticil.
• Estructura de la tarea:
— Clara/estructurada: liderazgo fácil.
— Confusa/no estructurada: liderazgo difícil.
Posición de poder del líder (por el puesto):
- Fuerte: liderazgo fácil.
Débil: liderazgo dificil.
Los principios fundamentales de esta teoría son:
1) La eficacia del grupo depende de la contingencia del estilo del
lider con la situación específica de que se trate. Por tanto, un mismo
lider puede ser eficaz para unas circunstancias e ineficaz para otras.
2) El estilo de liderazgo depende. a su vez, de cómo la situación del
grupo le permite ejercer su influencia de una u otra manera.
3) Teniendo en cuenta que la eficacia del liderazgo depende tanto
del estilo del lider como de la situación del grupo, caben dos
posibilidades para lograr un liderazgo eficaz: que el líder se adapte al
grupo o que éste se adapte al líder. Puesto que es difidil cambiar la
personalidad de un sujeto, se considera relativamente más fácil alterar las
condiciones en que se desenvuelven tanto el líder como el grupo.
Fiedíer define el líder como aquel individuo que dirige y coordína
la tarea del grupo ya sea por designación o por elección; en aquellos
casos en que no exista un proceso de elección o designación, será líder
aquella persona que aparezca como más influyente y/o preferida por los
miembros del grupo y sobre ta cual recae la responsabilidad de dirigir
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al grupo a la consecución de sus objetivos.
Oistingue entre “líderes motivados a la tarea” y ‘lideres motivados
a las relaciones inlerpersonales’. Muestra que los líderes motivados a ¡a
tarea son más efectivos en situaciones de alto o bajo control
(favorables/desfavorables), mientras que los orientados interpersonaiimente
son más efectivos en situaciones de control intermedio (moderadamente
favorables o desfávorables)t como señala el propio Fiedíer (1967):
“fl~ las condiciones s,uy favorables en que
el lider tiene poder, apoyo informal y una tarea
relativaente bien estructurada. el grupo está
preparado para ser dirigido, y los .aiabros del
grupo esperan que se les diga lo que tienen que
hacer - ... En una situación relativamente
desfavorable, de nuevo eaperaríaaxis que el
líder orientado a la tarea sea más eficaz que el
líder considerado, que está interesado en las
relaciones irtterpersonsles ... En situaciones
que son sólo ¡aoderada¡sente favorables o
deradamente desfavorables para eí líder,
parece ser más eficaz una actitud considerada y
orientada a la relación” (p. 14fl.
Se propone un sistema de entrenamiento en el que se enseña a]
líder cómo valorar su propio estilo de liderazgo, la cantidad de control
situacional y cómo cambiar la situación en función de su estilo. Según
Fiedíer (1967), el entrenamiento “... debería centrarse en proporcionar al
individúo los métodos para diagnosticar el grado de favorabilidad de la
situación de liderazgo y para adaptar las situaciones de liderazgo al estilo
de liderazgo del individuo para que pueda desempeñarlo eficazmente” (p.
254), y no en desarrollar un estilo de Liderazgo flexible que pueda ser
adaptado a todas las situaciones pues esto. siempre Según este mismo
autor, no sería posible.
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Esta teoría ha generado un amplio debate durante años, del cual
han surgido resultados contradictorios. En general, este modelo tiene una
serie de puntos débiles:
- Es difícil evaluar las variables de contingencia.
- Apenas se tienen en cuenta las caracteristicas de los
subordinados.
— No se tienen en cuenta las habilidades técnicas de líder y
subordinados.
- Los datos que aporta Fiedíer en su apoyo no son muy
consistentes: las correlaciones, aunque en la dirección esperada, son bajas
y, a menudo, no significativas estadísticamente.
— El hecho de que el entrenamiento se centre en el cambio de la
situación también se ha puesto en entredicho, pues como señalan Wright
y Taylor (1984). es dudoso que los subordinados encuentren reforzante
ir, por elemplo. de excursion o a una fiesta con un líder que les
desagrada y que es socialmente inepto.
1.2.4.3. Teoría de la ezpectativa de .eta (path goal)
Recogiendo los planteamientos iniciales de Georgopoulos ci al., (1957)
y de Evans (1970) posteriormente, llouse (1971) propuso esta teoría que
parte de dos hipótesis fundamentales:
Al La función del líder es suplementaria, puesto que consiste en
proporcionar a los subordinados la guía y el apoyo que no encuentran en
el ambiente.
8/ El impacto de la conducta del líder queda determinado por la
situación en que se encuentran el lider y los subordinados.
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El líder tiene tinas funciones estratégicas:
- Aumentar la motivación de los subordinados pata realizar la tarea.
- Promover su satisfacción con el trabajo.
Fomentar la accptación de la persona que desempeña el papel de
líder.
Para ello tendrá que orientarse a la consecución de un conjunto de
objetivos sin los cuales estas tres funciones resultan imposibles de
alcanzar. Los objetivos pueden dividirse en dos bloques:
1) Expectativas: Conocimiento de las necesidades de los
subordinados que está en condiciones de satisfacer, clarificación de los
medios para conseguir los objetivos grupales y clarificación de las
c’xPC c ta liv 55.
2) Metas¡ Aumento de las rocompensas que los seguidores consiguen
por la obtención del objetivo grupa!, retirada de las barreras que impiden
la consecución decae objetivo y aumento de oportunidades de satisfacción
personal.
En definitiva. el papel del liider consiste en proporcionar a los
subordinados apoyo suplementario (que no encuentran en el ambiente)
para que aumenten su motivación (clarificación de expectativas), obtengan
las recompensas <metas) y se sientan satisfechos.
La eficacia de los distintos tipos de liderazgo (“consideración” e
“iniciación de estructura”) para incrementar la motivación estará en
función de las siguientes variables moduladoras: las caracteristicas
personales de los subordinados, las presiones ambientales y las
características de la tarea. Mediante la ‘iniciación de estructura”, el líder
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procura clarificar los caminos: mediante la “consideración”, procura que
el c-;ítuino res ulte más fúcilmente transitable.
En general, se puede pronosticar cuándo la postura del líder es
contraproducente y cuándo es necesaria:
* 5, los objetivos grupales y los medios para lograrlos son claros,
cualquier intento del líder por clarificar medios y objetivos será
redundante, se considerará como imposición de un innecesario control y
generará malestar e insatisfacción.
* Cuando existe conflicto intragrupo. la tarea es difidil o el contexto
que rodea al grupo es complejo. si habrá relación entre conducta de
‘níciacion de taren del lider y satisfacción dc los seguidores.
1.2.4.4. Modelo mor.ativo de participación en la toma de decisiones
Formulado por Vroom y Yetton (1973), tiene por objeto determinar
el grado en que los subordinados deben participar en la toma de
decisiones. Se relaciona la conducta de liderazgo y la participación para
la toma de decisiones, la cual está determinada por los distintos tipos de
situación.
El tipo de consulta que se hace a los subordinados dependerá de
las caracteristicas del problema; estos autores proponen cinco estilos de
liderazgo:
— Autocrático 1: El líder toma la decisión con la información
disponible en ese momeíito.
— Autocrático II: El líder recaba la información necesaria de los
subordinados, pero luego toma la decisión por si mismo.
— Consultivo 1: El líder consulta con sus subordinados a nivel
individual, y después puede utilizar o no la influencia de los mismos.
- Consultivo II: El líder consulta con sus subordinados a nivel
grupa!, y después puede utilizar o no la influencia de los mismos.
— Grupa): Se adopta una solución por consenso.
Se trata de un modelo normativo porque se rige por una serie de
reglas que sirven para proteger la calidad y la aceptación de la decisión.
Los supuestos básicos que guiaron el desarrollo de este modelo son:
1/ La conducta del lider debe especificarse sin ambigiledad.
2/ Ningún método de liderazgo es aplicable a todas las situaciones.
3/ La unidad más apropiada para el análisis de la situación es el
problema particular a resolver y el contexto en el que ocurre,
4/ El método de liderazgo usado en una situación no deberla
constreñir el método o estilo usado en otras.
5/ hay un cierto número de procesos sociales discretos mediante los
cuales pueden resol-verse los problemas organizacionales, y esos procesos
varian en términos de la cantidad potencial de participación de los
subordinados en la solución de problemas. La elección puede realizarla el
líder.
31
6/ Los métodos de liderazgo varían con el número de subordinados
que están afectados por la situación.
En general, la evidencia empirica parece demostrar que los lideres
emplean métodos participativos cuando la calidad de la decisión es
importante, cuando es importante que los subordinados acepten la decisión
y hay pocas probabilidades de que lo hagan si no se les permite
intervenir, y cuando se puede esperar que atiendan a las metas del
grupo más que a las personales.
Un aspecto que destaca en este modelo, y que le diferencia del de
Fiedíer, es que Vroom y Yetton afirman que el estilo del líder es flenble
y puede adaptarse a diversas situaciones.
1.2.4.5. Teoría centrada en los subordinados
Heraey y Blanchard (1982) se centran principalmente en los
subordinados. En concreto, el estilo de liderazgo que se escoja dependerá
de la “¡madurez” de los subordinados. Se enfatiza el papel de los
subordinados por ser ellos los que aceptan o rechazan al líder. Por otra
parte, también se da importancia a la madurez por reflejar la capacidad
y el deseo de los sujetos de asumir la responsabilidad de dirigir su
propio comportamiento, y por tener dos componentes principales:
- Madurez mara el trabaio: Incluye los conocimientos y las
destrezas; aquellos que la poseen tienen eí conocimiento, capacidad y
experiencia para realizar su trabajo sin ser dirigidos por otros.
- Madurez osicológjg~¡ Implica la disposición o motivación para
hacer algo; aquellos que la poseen están motivados intrínsecamente.
En este sentido, tlersey y Blanchard proponen cuatro etapas de
¡madurez:
A) Baja madurez para el trabajo y baja madurez psicológica: el
sujeto no es competente y no quiere asumir la responsabilidad de hacer
algo.
8) Baja madurez para el trabajo y alta madurez psicológica: el
sujeto no está capacitado para desempeñar las tareas necesarias, aunque
se siente motivado para ello.
C) Alta madurez para el trabajo y baja madurez psicológica: e)
sujeto puede desempeñar el trabajo pero no está motivado para ello.
D) Alta madurez para el trabajo y alta madurez psicológica: el
sujeto está capacitado y motivado para realizar el trabajo.
Además de estos distintos grados de madurez, los autores proponen
cuatro estilos de liderazgo:
1) Ordenar (alta orientación a la productividad y baja orientación
a las relaciones interpersonales): El líder define los roles y señala qué
hay que hacer, cuándo y cómo.
2> Persuadir (alta orientación a la productividad y alta orientación
a las relaciones interpersonalea>: El líder se comporta de forma directiva
pero da apoyo a la vez.
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3) Participar <baja orientación a la productividad y alta orientación
a las relaciones inserpersonales): El líder y los subordinados participan
en la toma de decisiones, siendo eí papel de aquel facilitar el proceso y
con ¡nicar la información necesaria.
4) Delegar <baja orientación a la productividad y baja orientación
a las relaciones interpersonales): El líder apenas apoya y dirige.
De forma general, cada uno de estos cuatro estilos debería ser
aplicado, respectivamente, cuando se da cada uno de los cuatro niveles
de madures anteriormente señalados de tal modo que, a mayor madures
de los subordinados, menor control del líder sobre las actividades y sobre
las relaciones interpersonales.
Esta teoría necesita una mayor atención por parte de los
investigadores con el fin de que sea puesta a prueba en mayor medida
de lo que lo ha sido hasta ahora.
1.2.5. El liderasgo ~.o interacción
1.2.5.1. Enfoque transacción.]
Formulado por Ifollander (1978), tiene sus raíces en las Teorías del
Intercambio <llomana, 1961; Thibaut y Kelley, 1959; etc. Véase también
Morales, 1981). Se entiende el liderazgo como el resultado de la
interacción y transacción entre los actores (líder y seguidores). Se pone
el énfasis en el proceso de influencia mutua, que lleva consigo un
34
intercambio social por el cual se ofrecen y obtienen beneficios. Los
líderes proporcionan recompensas y reducen costes a los seguidores a
cambio de un balance equitativo de recompensas y costes para ellos
mismos. Los líderes funcionan gertersímente como distribuidores de
recursos, y La equidad debe ser una norma seguida por ellos; como afirma
Hollander:
“cuando los líderes son eficaces, dan algo
y consignen algo • cambio. Este intercambio
social, o ‘foque transaccional al liderazgo,
incluye un caaercio de beneficios. El líder
proporciona un beneficio al dirigir el grupo de
forma alentadora hacia unos resultados
deseables. Por tanto, una persona que satisface
el rol de líder es normalmente apreciada.
A cambio, los misiibros del grupo
proporcionan al líder status y los privilegios
de autoridad asociados al misno. El líder tiene
mayor influencia y prestigio. Sin ~rtargo, la
influencia no es de un sentido. Cara, parte del
intercambio, los seguidores pueden mantener la
influencia y hacer peticiones al líder, La
solidez de la relación depende de una cierta
condescendencia a la influencia por ajabas
partes” (1978; p. 7).
Se considera el liderazgo como un “rol” y no como un “estilo”. El
papel del líder cambiará según vayan cambiando los objetivos, las
expectativas o las tareas. Los líderes influyan en los seguidores 1> dando
estructura al grupo y contribuyendo al desarrollo de las normas grupales
y 2) contribuyendo a la satisfacción de los miembros. Los seguidores
influyen en el líder ji concediendo un status a la posición de liderazgo;
dando al lider legitimidad en su papel. 2> dándole líbertad para ser
innovador <“crédito idiosincrático”), 3) dándole la capacidad de influirles
y 4> dÉndole información sobre su actuación. Ambos crean y comparten
una atmósfera común del grupo: confianza mutua, equidad, informacton.
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La situación incluye:
— re estructura social: formal o informal, jerárquico u horizontal,
erttraiizado u descentralizado, etc.
— La naturaleza de la tarea: estructurada o no estructurada, manual
o mental, etc.
- El modo como aparece el líder: designado o elegido.
La situación influye y está influida por la transacción líder—
seguidores.
El liderazgo es dinámico, variable y evolutivo. Los componentes que
caracterizan principalmente al lider son la alta participación en las
discusiones de grupo, sobre todo en la resolución de problemas y hacer
cosas propias de los líderes, con lo cual refuerzan su legitimidad ante los
seguidores.
tino de los principales problemas de este enfoque (al margen de los
relativos a las teorías en que se basa) estriba en que no se definen las
variables situacionales tan claramente como, por ejemplo, lo hacen los
teóricos de la contingencla.
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1.2.5.2. Teoría del intercambio diádico vertical
Desarrollada por Graen <1976>, atiende especificamente a las posibles
diferencias que, en la transacción lir4er-seguidores, establece el líder con
algunos de sus seguidores. El tema Central es el proceso de desarrollo de
diferentes relaciones de intercambio entre el líder y sus seguidores. La
estructura social que se estudia es la diada lider—subordinado. Parte de
la idea de que los líderes hacen diferencias entre sus subordinados y
desarrollan intercambios “dentro del grupo” con seguidores seleccionados,
los cuales actúan más de acuerdo con las expectativas del líder. Por el
contrario, los seguidores de “fuera del grupo” se desvían de las
expectativas del líder.
Las relaciones del lider con los seguidores de confianza se
fundamentan en la satisfacción de las necesidades de éstos a través de
la asignación de los bienes o recursos que el líder controla, a cambio de
una mayor lealtad y compromiso de los seguidores con los objetivos
grupaies. Con eí resto de los subordinados, las bases de la influencia del
líder son el poder legítimo, el coercitivo y un limitado poder de
recompensas.
Se enfatiza la heterogeneidad en los comportamientos de líderes y
seguidores, en contraposición a los enfoques más tradicionales, que
postulan un “estilo general del líder”. Se asume que los líderes actúan
de modo diferente con cada miembro de su unidad y que las reacciones
de estos miembros pueden diferir. En consecuencia, el nivel apropiado de
estudio no es ci grupo ni el individuo, sino la diada vertical.
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1.2.6. Apron.acáón humanista
Este enfoqoe enfatisa la influencia de la calidad de las relaciones
juterpersonales en la efectividad del liderazgo.
Mccregor (1960, 1979) desarrolla sus teorías 3< e Y caracterizadas
por sus posiciones radicalmente opuestas respecto al modo de ejercer el
liderazgo:
- Teoría 3<: Refleja el punto de vista tradicional sobre la dirección
y el control. Concibe a las personas comunes como poco motivadas por el
trabajo y propone, por tanto, una dirección de control.
— Teoría Y: Defiende la integración de los intereses individuales con
los obíetivos de la organización. Concibe a las personas como orientadas
a la producción y al bienestar y proporciona, desde este enfoque. una
dirección que delegue responsabilidades y procure la estima del
subordinado,
Señala Mecregor que la función del liderazgo consiste en modificar
la organización a fin de proporcionar libertad a los individuos para que
puedan motivarse a desarrollar su potencial para la satisfacción de sus
propias necesidades humanas, contribuyendo al mismo tiempo al logro de
los objetivos organizacionales. En resumen. se trata de armonizar los
intereses de La organización con la realización personal de los individuos
que trabajan en ella.
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Por su parte, Argyris (1979) percibió un conflicto fundamental entre
la organización y el individuo. Puesto que es natural en las
organizaciones estructurar los roles de los miembros y controlar la
actuación con el interés de alcanzar los objetivos especificos y, asimismo,
también es natural en el individuo ser auto—directivo y buscar la
satisfacción por medio del ejercicio de la iniciativa y la responsabilidad,
una organización será más eficaz cuando su liderazgo proporcione los
medios por los que los seguidores puedan realizar una contribución
creativa a la misma como una consecuencia natural de sus propias
necesidades de crecimiento, auto—expresión y madurez.
El problema principal de este enfoque estriba en no considerar que
distintos grupos requieren distintos tipos de dirección que, a su vez,
dependen de las caracteristicas del grupo. del tipo de tares a desempeñar
y del contexto organizacional en que se encuentren,
1.2.7. Enfoques cognitivos
1.2.7.1. Teoría de la Atribución
Numerosos estudios han aplicado los principios de la teoria de la
atribución al tema del liderazgo. En general, el foco de atención se ha
centrado en:
— Autoperceoción por parte de la persona considerada como lider
:
Se afirma que cada sujeto tiene su propia concepción de liderazgo y que,
para entender la conducta de un líder, habría que saber qué piensa
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sobre la sisuscí¿n en que se vería como tal <Pfeffer. 1977).
- Percepción ‘leí lider por parte de los suietos: El que se
considere que alguien actúa tomo bóer o no depende de las teorisa
implícitas sobre el liderazgo que tengan los demás CEden y Leviathan,
1975: Calder, 1977). Se observa ci comportarasento de los líderes y se
infiere que las causas de estos comportamientos son diversos rasgos
personales o limitaciones externas. Si tales causas encajan con las
asunciones ingenuas del observador sobre lo que deberian hacer los
líderes, entonces calificará y describirá las acciones de esos sujetos como
propias del liderazgo.
- Perceoción de los subordinados por parte del líder: Los lidores
pueden valorar a sus subordinados en función de los resultados de las
acciones que éstos lleven a cabo. Green y Mitchell (1979) formularon un
modelo para estudiar tales procesos atribucionales cii los líderes. Por
ejemplo, ante un desempeño pobre por parle del subordinado (poca
productividad, etc.) los líderes se forman una teoría sobre el subordinado
y la situación, juzgando que la causa fue debida a la personalidad.
capacidad o esfuerzo del subordinado, o se debió a factores externos tales
como falta de apoyo, dificultad dc la tarea o información insuficiente. Se
atribuye más la causalidad al subordinado que a la situación si aquel ha
tenido una pobre historia de desempeño y si los efectos del mismo han
tenido graves resultados <Mitchdll y %4’ood, 1979>. El líder centrará la
accion correctora en el subordinado antes que en la situación en tales




Diversos autores psicoarbal]ticos. desde eí propio Freud (1922). han
tratado el tema del liderazgo, encontrando a la persona que lo encarria
como la figura del padre, como fuente de amor y de temor, como. salida
emocional para las agresiones y frustraciones de los seguidores, etc.
Los psiooanalistas han tenido una marcada influencia en los
psicohistoríadores que trataban de comprender a los lideres politicos
adultos en términos de sus deprivaciones de la niñez, cultura, entorno,
y relaciones con la autoridad paterna, asi como las necesidades
psicodinásnicas q~te satisfacen entre sus seguidores (véase, por ejemplo.
Blain. 197S; Bessel. 1311: Leay. 1319; Mare y ¾hile, 1981: Reed, l9S~;
Weinstein. 1982: llollanó. 1989; etc.).
1.2,9. El eisfoque de las habilidades sociales aplicado a las conductas del
líder
En el precedente repaso realizado sobre las teorías del liderazgo,
y especialmente al considerar aquellas teorías centradas sobre las
conductas de los líderes, se ha ido haciendo mención a distintos
comportamientos que se supone que los lideres ejecutan con mayor
frecuencia que los demás; comportamientos éstos muy diversos y que han
sido analizados en niveles diferentes. 451, en algunos casos se hace
referencia a conductas concretas, en otros, a capacidades o habilidades
más genéricas, y en unos terceros. se hace mención a conjuntos
sistemáticos de conductas, aglutinados bajo la etiqueta genérica de algún
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peculiar caldo de comportamiento.
Indos estos cuwportamiiensos. diversos y variopírítos. guardan
relación con alguna di las múltiples actividades y procesos que tienen
lugar en los grupos sociales. Baste como ejemplo la descripción de las
competencias del líder que hace HoUander (1978), y que a juicio de este
autor comprende: ser un buen facilitador; permitir que los demás hagan
contribuciones efectivas; tener habilidad para afrontar el trabajo interno
del grupo; mantener actividades a un r:tmo sntforme: ofrecer dirección
para realizar actividades; dar información a los seguidores sobre el rol.
etc.
Resultados obtenidos tanto de diferonles in tesítus clasiftcadores.
como de la aplicación de diferentes pruebas <principalmente análisis
factoriales y análisis de contenido). han confluido casi unanímemente en
la delimitación de dos categorias clasifícatorias de todo este conjunto de
comportamientos. tina de éstas agrupa todas aquellas conductas del líder
relacionadas con la realización de las tareas y/o logro de las metas; y la
otra incluye todos los comportamientos relativos a la interacción del líder
con los miembros de su grupo. Ambas categorias han recibido diferentes
nomenclaturas, constituyéndose la dicotomia entre ambas en el núcleo
central de algunas de las investigaciones más importantes, como las
realizadas en la Universidad de Ohio. Michigan, etc, como ya se comentó.
Esta dicotomia queda perfectamente reflejada en la siguiente distinción
propuesta en un manual clásico de Psicología Socia] (Secoad y Raciman.
1976) en relación si concepto de rol social. Distinguen estos autores. romo
integrantes de aquíel. dos tipos le habilidades y técnicas: aquellas
directamente relacionadas con la tarea inherente al rol. y las relacionadas
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con las exigencias ile los compañeros de rol. La distinción entre ambas.
y la posible interferencia entre ellas, quedan claramente reflejadas en el
“jemplo que proponen esos mismos autores.
“Un profesor z~ sólo debe conocer el
material y saber presentarlo claraente, sino
que también debe aprender cúno mantener el orden
en la clase. Lo primero es más fácil de adqtsirir
que lo últisn, y algunos profesores tienen
dificultades y problenas frecuentes en la clase,
que interfieren con el proceso de aprendizaje”
(p. 420).
Junto a las habilidades relacionadas con las tareas (caracterizadas
tanto como habilidades conceptuales y técnicas, de una parte, como
habilidades organizÉivas. y politicas, de otra). res’slta incuestionable
alinear unas segundas. relativas s la relación interpersonal establecida
entre los miembros del grupe. Queda planteada, por otra parte, la
cuestión referida a la combinación correcta de atabas categorías y el
influjo relativo de cada una de ellas <Morales. 1985: p. 419—420).
La importancia de todas estas conductas queda sobradamente puesta
de manifiesto en los conocidos trabajos de recopilacién recogidos por Bass
(1981). ‘4 modo de conclusión, el propio autor realiza el siguiente
comentario sobre la relevancia de estas conductas y la posible iniplicacion
e impacto de las mismas:
sí el orden de frecuencia de factores es
significativo, resulta que el liderazgo con
éxito iriwlica ciertas habilidades y capacidades
—interpersonales, técnicas, administrativas e
intelectuales—, que permiten a los líderes ser
valiosos para el grupo u organización. Estas
habilidades les permiten mantener niveles
satisfactorios de cohesión grupal. inpulso, y
productividad” (p. 90).
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e t’í<íorí a apacídades centradas en la relación tnterpersoreal, se
ha ,‘nido iacet’:,do de forma constante, mostrando un aumento progresivo
en el ra,me: ¿rs,, del empo. art en .1 referid,, estudio de Basa, se
muestra un íaportante incremento de referencias (pasa dc 14 a 35) entre
las dos recopilaciones s~,bsecuontes realizadas por Stogdili y Basa, en los
años 1948 y 1970. Hay que señalar además que el mayor aumento de
referencias, en relación a otras categorías, es prCciSSmCi’ite el
correspondiente a esa, que aparece bajo el epigrile genérico de
“sociabilidad y habilidades interpersonales del lider”. Estas conductas han
sido. y.o obstante. consideradas bajo distintos enfoques e incluso han sedo
denominadas con distintas nomenclaturas. Asi. en la recopilsciSn que
recoge ej a ator anseriormente tíencionado se refieren, entre otras, las
<igtíierites:
los líderes difieren. adsiás de la or,ensaciún
a la tarea, en su preocupación acerca de las
personas en la medida que persiguen ven enfoq’dc
de relaciones Insanas, e intentan mantener
relaciones amigables y de apoyo con los
seguidores. Esta preocupación se ha relacionado
con~ orientados a la relación <Katz et al..
1950fl énfasis en los subordinados (Fleistunan,
19571: preocupación por el mantenimiento dcl
grupo (Cartwright y Zander. 1960: Wofford.
1970); preocupación por la genle <Blake y
Mouton, 1964); centrada en las personas
(Aderson, 1974); facilitadora y de apoyo a la
interaccade <Sowers 3 Seashore. 19~6): orientada
a la interacción (Bass, 1987). con necesidad de
afiliación (McClelland, 1961)” (Bass. 1981: p.
331>.
Estas capacidades han sido identificadas fundamentalmente a partir
de aquellos enfoques teóricos que se han centrado en el análisis de las
conductas de loe líderes, lo que ha llevado a aquellas a correr ma suerte
paralela al desarrollo dc dichas teorías. Sobre éstas. ‘romo “a se ha.
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mencionado anteriormente, se han realizado numerosas criticas en las que
se ha c.eC5 Uo,íado is valide-ide Lii e rJoq ir. ti’,, ira do en el anais is de
capacidades y/o cotíd -us tas ‘jo tic iii,-
No obstante, y pese a la isiportancia de eses criticas, no parece que
éstas hayan sido apuradas hasta llegar a sus últimas consecuencias, ya
que hay ciertos aspectos igualmente críticos que parecen haber pasado
desapercibidos. Aspectos éstos que, por otra parte y de forma curiosa,
no parecen del todo ajenos a los planteamientos de otras teorías. En este
sentido estas observaciones criticas, que son aplicadas en principio a las
teorías “conductuajes”. se harían igúñimente extensibles a otras muchas
teorías, y precisamente también a aquellas formuladas como propuestas
alternativas. Así, a las criticas ha bit ¿amonte realizadas, cabe adadir otras
observaciones criticas no menos relesantes. como las que a continuacton
se deponen.
En primer término, no deja de resultar paradójico que pese a que
las teorías conductuales tienen como objetivo fundamental el análisis de
las conductas de los Yideres, la mayoría de las veces dichas conductas son
evaluadas a través de cuestionarios de papel y lápiz, en los que se
indagan las percepciones (propias y/o ajenas) sobre las conductas de
lideres (bien supuestos o reales). En un sentido similar, la mayoria de las
veces el análisis se centra en lo que se considera que el líder debe
hacer, o debe esta, haciendo, y no sobre lo que de hecho el líder hace,
sobre cuál es su comportamiento real, y cuáles son las consecuencias dc
tal comportamiento.
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Per- otra parlo, es practzcsmerete hatíet:¿ai tI que la descripción de
díc’lía~ (‘reTid -actas dc los lideres se efectue de una forma abstracta, y a
1 macro. sin llegar a especificar qué conductas concretas
confíg viran dicho comportamiento. Las etiquetas enpleadaa, aunque se
refieren a supuestas conductas, no permiten precisar formas especificas
de actuación, dando lugar a interpretaciones muy heterogéneas de tales
etiquetas. Esta consideración crítica queda bien reflejada y ejemplificada
en el siguiente comentario:
‘La mayoría de las teorías actuales del
liderazgo son conductuales en el sentido de que
se orientan a las conductas, más que a los
rasgos de la personalidad, conductas que se
suponen que están asociadas con un liderazgo
efectivo. No obstante, se tiende a descr:bir
tales conductas en un nivel relativamente alto
de abstracción. Esto es particularmente cierto
en el caso de las leonas del estilo del
liderazgo, donde abundan términos cano
consideración, preocupación por la producción,
centrado en el subordinadd, participativo.
orientado a la tarea y dncrático. Estos
conceptos describen clases muy amplias de
conductas, mientras que las conductas en si
misas raramente son descritas en detalle.
Parece asefírse que los lideres actuales y
potenciales se dan cuenta totalmente del rango
c~leto de conductas que existen bajo cada
etiqtíeta, y lo que es más, pueden ejecutarlas
perfectamente en el caso que las necesiten”
<Wright y Taylor, 1984; p. 3).
Este último aspecto es posiblemente el más relevante, ya que, y a!¿rn
en el supuesto de que se especificasen las conductas, no se analiza en
qué medida dichas conductas son ejecutadas de una forma adecuada o
inadecuada. No basta con exhibir sin más una conducta, o hacerlo de
forma rumana o programada, sino que es preciso ejecutarla bien <ya que
la capacidad de exhibición de una conducta no lleva implícito el dominio
de in misma o su ejecución eficaz), y ejecutar tal conducta atendiendo a
u’
los determinados requerimientos de cada situación particular (no se trata
por tanto de una ruí,díicta <e estilo estandar aplicado de forma
i n discriminada>.
Distintos autores han insistido en la relevancia de estas criticas,
haciéndolas extensibles a otras muchas teorias, como bien queda reflejado
en el siguiente comentariol
“Resulta claro pera un extenso conjunto de
snvestigadores, entrenadores y directivos que la
conducta directiva está trecho irás determinada
por factores situacionales ( 1. El darse
cuenta de esta ccsipl~jidad ha llevado al
desarrollo de teorías de contingencia del
liderazgo ciano base de progranas de
entrenamiento, en la mayoría de los cuales se
incluye un elanento de entrenamiento en
habilidades sociales. No obstante, la mayoría de
estos teodelos refieren la conducta que es
efectiva en situaciones particulares al nivel de
estilo de conducta; esto es, describen procesos
conductuales generales c~n conducta
participativa” o “conducta reforzante”,
“dirigida a la tarea”, y “establecimiento de
«tetas conductuales”. Entre tanto existe una
frustración crecientemanifestada por directivos
quienes, mientras pueden estar convencidos del
valor de la dirección participativa a ten nivel
cognitivo y actitudinal, se encuentran sin guía
específica de c&no pueden ser “habilmeote”
participatevos, reforzantes u orientados a la
tarea (.... ). Necesitan conocimientos de las
conductas que determinan el que el estilo
participativo, orientado a la tarea, o
clarificadoc de «tetas. sea efectivo, de forma
que puedan practicarlo e incorporar tales
conductas en su repertorio particular” (Alban
Metealfe y Wright, 1986; p. tU).
Todas estas consideraciones resultan de especia] iaipotancie ya que
al hablar de comportamientos sociales. no se puede obviar realizar
registros de los conportamientos reales tal como acontecen en una
situación social particular y. consecuentemente, emplear para ello los
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procedimientos más adecuados (coma son las técnicas de observación, en
sus múltiples a.odalidades), que permitan identificar tanto aquellas
conductas moleculares que tienen lugar, coso la sincronización entre ellas
en pautas de interacción. Todo esto adquiere un importante relieve a la
hnra de planificar programas de formación orientados al entrenamiento de
lideres, aspecto éste echado muy en falta por numerosos autores y
especialistas, sobre todo los que tienen como cometido fundamental la
fOrmación. Esta taita de orientación a la hora de delimitar con la máxima
concrección posible programas de formación para personal directivo.
queda perfectamente reflejada en el siguiente comentario:
‘Mientras los programas <le investigación
han producido múltiples docwaentos de
excepcional erudición, y han ayudado
indudablemente a afianza, la ocupación de osichos
acadénicos excelentes, poco han ayudado a
proveer la precisión necesitada para elaborar
progresas de entrenamientos en habilidades
sociales, salvo al nivel Ss global de
entendimiento’ (Georgiades y Orlans, 1981; p.
126>.
Las anteriores consideraciones críticas hacen posible y
recomendable un abordaje distinto del tema del liderazgo, y más en
particular del análisis de las conductas ti. los líderes. El enfoqite que
puede ofrecer una explicación más comprebensiva y a la vez satisfactoria
a las cuestiones que han quedado planteadas, es el que se centra en el
concepto de “habilidad social”, aplicado en este caso a la “habilidad social
del Ilder”.
Este enfoque, aunque cuenta con importantes estudios psicosociales
precedentes, se ha desarrollado de una forma más sistemática en las tres
úlsimes décadas a partir de ciertos hechos tPhillips. 1985; Furhsm. 1985;
Hothn. 1986: etc.i: jo ro río’ ado interes por el proceso del aprendiza~r
social. el desarrollo de •.ese modelo para explicar el fincionamietíto de lar
líabtlidades socisles cito tvea’tc a poseí de prores ¿ser noíí¿,micos y desde
una perspectiva psicosocial aplicada a la empresa~y el desarrollo de la
Terapia de Conducta y su aplicación al trataia’ento de conductas sociales
problemáticas.
1.2.9.1. Supuestos básicos del enfoque de las habilidades sociales
Este enfoqeae se fundamenta en vos serie de s’vpocsios básicos.
apoyados en sólidas bases densificas y que. de forma resumida. son las
siguientes Cii. 139!>:
1) Se fundamenta on varias orientaciones teóricas, y de forma
principal en aquellas relativas al aprendizaje de conductas, y más en
particular al aprendizaje de conductas sociales. Incorpora por tanto los
principios de las teorias del aprendizaje, principalemente del aprendizaje
social (Bandjra. 1976: handura y Walters. 1965>. integrando a la vez todas
aquellas contribuciones de diferentes disciplinas cientificas que tienen
como objeto el estudio de la conducta social. Resultan por tanto de capital
importancia las contribuciones de la Psicología Social, siendo como es este
enfoque de las habilidades sociales” un enfoque necesariamente
paicosocial (Ovejero. 1990).
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21 Corícomitantemente a las anteriores orientaciones teóricas.
se concibe que las habilidades sociales son aprendidas, y en dicho
proceso tuman un papel fundamental tartto factures estrinsecos a la
persona (como es el ambiente, la situación, las consecuencias deparadas
a las conductas), como inírinsecos a la persona <factores cognhtivos y
motivacionales), considerando fundamental la interacción entre ambos
conjuntos de factores.
3) La importancia otorgada a los procesos cognitivos y
factores situacionales. asi como a lave contrib aciones de distintas
disciplinas (fundamentalmente la Psicología Social), queda claramente de
maTeifiesto en la relevancia que se otoe’g a a las personas interacceonando
cn contextos sociales espectlicos. Se recrmnocen condiciones estructurales
de las situaciones capacidades de lcs propios e’, ictos, y se requiere de
los sujetos que empleen sus capacidades cognitivas para identificar
adecuadamente las situaciones, y adaptar sus capacidades a las demandas
de tas situaciones. El resultado final determinará el éxito o fracaso de la
actuación de una persona en una situación particular.
4) Teniendo como base los principios de las orientaciones
tedrscas que guían este enfoque. se ha desarrollado un procedimiento de
intervención, el denominado entrenamiento en habilidades sociales.
centrado en el aprendizaje de conductas a través de la realización
intensiva y controlada de experiencias de aprendizaje. Dado que tal
aprendizaje se orienta originalmente al desarrollo de conductas nuevas o
alternativas, dicho entrenamiento ea considerado coteo un procedimiento
psicneducativo de formación con innumerables aplicaciones. Existe loa
importante evidencia sobre la eficacia de este procedimento, aplicado a
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Lina amplia variedad de poblaciones si bien dicha evile,,c:a a tires ita
en 0<-aseones controvertida sujeta a ronstanses uevesiones (una
<-Li rs cx u’ ri?acióíí cas ‘-ese--a L .e t ceta si las ocnicas q eta cunt punen 050<
procedimiento. usó sueco acate’ sci’epsíón teteUsda de las mismas, puede
consultarte en numerosos textos, cono por ejemplo Spence y Shepherd.
1983; Cii. 1984; LAhate y NIllan. 1985; Hollin y Trocar, 1 986; Kelly, 1987;
Caballo. 1988. etc.).
A partir de estas consideraciones se han intentado elaborar
distintos modelos que ofreciesen una explicación coaprehensiva del
funcionaisiento de las leabihdades seciales. El primer intento consistió en
la aplicación del modelo ergonóneico. empleado en la relación hotubre-
máquina, a la relación ieetcrbe;soíae.l hombre-hombro. Dicho modelo
coseprendia una serie de procesos enternos (percepción, traducción.
planificación, motivación> por parte dc los sujetos que ioteraccionan, y
e
1 establecimiento de una relación entre ellos (comunicación y
retroalimentaciótel. Late modelo, debido Sundamentalmente a sse simplicidad
y pragmatismo. fué ampliamente empleado, cunvirtiéndose tanto en un
referente claro para la planificación de coL renamientos. coso en un modelo
heuristico que propicié numerosas investigaciones; investigaciones en las
que se revisé dicho modelo y se plantearon propuestas de modelos
alternativos. En la actualidad hay un claro intento de diseñar modelos
interactivos, en los que se ponga especia] atención al comportamiento de
las personas en contextos sociales especilicus. incorporando de una parte
todos aquellos componentes que integran y definen las situaciones sociales
(cono son las metas, normas, roles. etc.l, y profundizando. de otra parte.
en aquellos procesos cognitivos que permiten a las personas identificar
y comprender las situaciones sociales y planificar en consecuencia sus
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-ond octe’> (se loco, poran procesos de percepción de personas.
proces.niento de ínform,’íceóii. col nilón de problemas, etc. 1. Respecto u las
set Ljác’ioneet. y en pertec alar a sus coiteponeiites. se analizan distintas
dimensiones, cono el grado de estructuración, la importancia, la claridad,
el consenso entre los interlocutores sobre la misias, la frecuencia en que
se presenta, aspectos facilitadores y/o reforzantes de la misma, etc.
Respecto a las personas, se analiza la capacidad de identificar las señales
sociales, el significado psicológico atribuido, la planificación, la exposición
selectiva, la capacidad ele adaptación, la flexibilidad, etc. La interacción
entre ambos (el empleo por parte de la persona de la correspondiente
capacidad en función de las demandas setuacionales). se considera como
el determinante final de óedto—fracaso en la ejecución de una determinada
haleilidad social.
El concepto de habilidad social, por su parte, no goza de una
consideración unánime, ni cuenta con una definición inequivoca. ni incluso
con una terminología única (ya que se utilizan como intercambiables
nombres como, competencia—habilidad, y calificativos como, social—
relsciosesl-comunicati va’-iriterpersonal. etc.>. No obstante y tal sumo se
desprende de lo anterior, dicho concepto se considera definido por las
siguientes características:
1) Implica la posesión de capacidades y/o aptitudes que
permitan a la persone la ejecución de aquellas conductas más eficaces en
función de las demandas planteadas por la situación. Estas capacidades.
y las conductas consecuentes, pueden aprenderse, y por tanto ser objeto
de t’rhte’f’oamieiilo.
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2) La ejecución de estas conductas se refiere a. y/o tiene
lugar en, contextos sociales (en alguna de sus múltiples manifestaciones>.
l~a hahilidad social en este caso establece, con respecto a los conceptos
de rol social <Secord y Backnan. 1976), y de interacción, una simetria
conceptual (Blanco 1983). En este sentido, podrian establecerse como
caracterlaticas básicas de las habilidades sociales las siguientes:
‘consciencia de cpl eatariedad e
interdependencia del acto social <...); tener en
cuenta al otro, astfir y aceptar su rol, el
csprender y responder a estimujos fisicos y
simbólicos, verbales y no verbales,
característicos de su ejecución de rol, es decir
de la conducta social; 1.... y) gratificación,
sobre todo en lo referente a mantenimiento,
repetición y pervivencia de la acción social”
<Blanco. 1983; p. 570).
3) conductas orientadas a objetivos y a la consecución de
reforzamientos (bien materiales, sociales, personales, etc.). Son por tanto
conductas intencionales, bajo el control cognitivo de las propias personas.
y conductas socialmente apropiadas (en función de las normas sociales y
culturales, y según criterios morales, lo que no iraplica necesariamente la
imposibilidad de poder modificar o innovar tales normas).
4) Conductas adaptables a las demandas y exigencias del
ambiente, en función de las situaciones espec’ificas en que tienen lugar.
Sun capacidades funcionales discretas, adaptables, flexibles y sujetas a
modificacion.
5> Conductas que permiten distintos niveles de anilitia. Estos
niveles vienen determinados por distintos criterios de análisis, como son:
el grado de inferencia <lo que permite reconocer y diferenciar habilidades
cogoisívas. frente a las habilidades co¡id uct dales propiamente dichasí: lot
rocosos impbciseis (en este sentido, las habilidades comunicativas pueden
descomponerse cii habilidades de codificación, decodificación. decisionales.
etc.>: el nivel de discriminación (lo que daria lugar a habilidades
moleculares. frente a otras más globales o molares>: la calidad de las
mismas (que va desde habilidades básicas a habilidades intermedias y
habtlidades de carácter superior): la especificidad situacional (que permite
distinguir habilidades adecuadas a situaciones particulares, frente a
habilidades generales); etc. Asimismo, cada una de estas categorias
permite nuevas divisiones <por ejemplo la división de conductas verbales
no verbales, entre las habilidades conductuales).
Esta variabilidad a la hora de debmitar las habilidades sociales (y
que puede considerarse un claro reflejo de tas distintas orientaciones de
uit <no se lía partido, y de los diferentes enfoques que confluyen en su
estudiol. no debe verse exclusivamente como algo Imitador, sino más bien
como algo que enriquece un enfoque que se muestra enormemente
prometedor y heuristico (caracterizado incluso como ‘movimiento
sociopolitico”. Bagarozri <1985>, por los cambios radicales que introduce
frente a enfoques anteriores, y por sus ilimitadas posibilidades de
aplicación). Indudablemente queda mucho por hacer, como es dotar a los
conceptos. modelos y procedimientos de una mayor concreción, de forma
que se eviten los temores de aquellos autores que consideran que este
enfoque. al abordar cualquier nanilestación social y al integrar diferentes
eíveles de análisis, puede acabar por perder su especificidad. llegando
a confeendirse con cualquier forma de intervención paicosocial. Tampoco
<‘ctA claro que haya que llegar a un nivel de especificidad total, puesto
que podría plantearse emplear un constr<:ct<’ hipotético como uneca forma
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posible para definir las ha hilidades sociales. Esta sugerente propuesta
<Shepherd, 1 USa: ‘. 2—3). aplicarla reconocer su naturaleza multimodal.
aceptar un cierto grado cte índepencteeíc~a entre las distintas dimensiones
que la componen, y reconocer a la vez un concepto de habilidad social
que sea tanto general como especifico.
1.2.9.2. lplicaciones del enfoque de ¡AS habilidades sociales aplicdo a la
conducta del lider
La aplicación de este enloque al análisis de las conductas de los
lideres es prscticamente inedstertte, y de las pocas aplicaciones, la can
totalidad se ha centrado en el comportamiento de líderes y/o directivos
de ~mbitos empresariales. Se han abordado en tales aplicaciones
comportamientos genéricos relativos a la dirección, gestión y supervisión
de recursos humanos, y comportamientos de directivos y mandos
(principalmente de mandos intermedios), siendo tratado todo ello bajo
epígrafes o etiquetas genéricas, relativas a habilidades sociales de los
líderes en el trabajo. Como importantes exponentes de estas aplicaciones,
pueden considerarse distintos manuales como el de Golilsicin y Sorcher
(1974), o el de Argyle (1981). De forma paralela ha habido diferentes
intentos orientados al desarrollo de procedimientos y técnicas de
entrenamiento, intentos que en la mayoria de los casos no se han
caracterizado precisamente por el empleo de procedimientos rigurosos,
empiricaraente avalados, ni descritos en términos operativos. En distintos
manuales se da cuenta de este enfoque, utilizando como marco de
referencia bien modelos conductualca. considerablemente más restrictivos
<Blanchsrd y Johnson, 1982: Blanchard y Lorber. 1984; Hooes’. 1976), o
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empleando modelos de adq’eitición de habilidades mucho más genéricos
idí,e’ et al,. 1973: Argyle. 1981: Torringlon. 1982>. Mas recientemente
., partir de nuevos desarrollos efectuados desde el “análisis conductual’
(Raclehman y Morgan, 1977; Morgan, 1980> se ha hecho extensivo un
procedimiento de entrenamiento, originalmente diseñado para ser aplicados
a situaciones de entrevista, a las conductas de dirección y liderazgo.
Estos entrenamientos que representan el denominado “enfoque Bradford”
(Randel] et al., 1984; Wright y T.ylor, 1984; Albas, Matcalfe y Wright, 1986;
etc.l. tncorporan evaluaciones objetivas y descripciones especificas de los
componentes de las conductas que constituyen el objetivo del
entrenamiento.
Contrasta. sin lugar a dudas, la escasa aplicación dc este enfoque
frente a la importancia atribuida si mismo por parte de numerosos
autores. <‘orno va se comentó anteriormente. Importancia que se sustenta
además en los resultados de distintas investigaciones centradas en el
análisis de las tareas de dirección y supervisión. Caracteriza el trabajo
de directivos, mandos intermedios y supervisores (en contextos
empresariales>. el establecer constantemente nuevas -elaciones sociales.
el realizar numerosos contactos interpersonales, y el emplear
fundamentalmente ‘Ana comunicación oral (McCal] et al. 1978>,
requerimientos que iplican el empleo constante por parte de estas
personas de distintas habilidades sociales. La realización de actividades
similares a éstas por parte de dna buena mayoria de profesionales en el
desempeño de su trabajo, y especialmente por aquellos para los que una
enteraccído hábil se constituye en un objetivo fundamental de su
competencia profesional, muestra la importancia y extensión de este
enfoque, que abarca practicamente a todo tipo de actividad profesional y
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humana (Hargie. 1986). Subrayan’t<, esta imporsancía. reflejada en la
revision de estudios de Rass (ya comentada), señala este autor:
“Ser hábil c~í~ líder, yen relación con
los dnaás, es el requor imiento más iriportante ea,
todos los niveles de la dirección” (Basa, 1981:
p. 273>.
Consecuentemente, sigue comentando el anterior autor, la formación
continua del personal directivo está fundamentalmente necesitada de
mejorar las habilidades de relación humana, resultando secundario la
mejora de habilidades cuantitativas y ,l#crsicas. Esta última recomendación,
sobradamente puesta de manifiesto por numerosos autores (Argyle, 1981;
Wright y Taylor. 1984: Alban Metcaife y Wright. 1986; Rohbins, 1989; etc..),
es igualmente recomendada como una necesidad prioritaria por diferentes
centros de formación, desde facultades universitarias y prestigiosas
escuelas de formación en programas de negocios y marketing, e incluso
esta recomendación es hecha a través de medios de divulgación
habituales. como revistas y boletines especializados en tales temas
(Robbins. 1989).
Analizada la importancia del enfoque de las habilidades sociales,
aplicado al comportamiento de los lideres, se pasa a continuación a
analizar las implicaciones más importantes que se derivan ¿e esta
aplicación.
1) Las habilidades sociales de los líderes son consideradas
cose capacidades y conductas aprendidas. Frente a concepcioncs
carismáticas y basadas en rasgos personales, este enfoque se centra en
el comportamiento de los líderes; comportamiento que no es considerado
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sustancialmente diferente a cualquier otro tipo de conducta, estando
sujeto por tanto a los mismos principios de aprendizaje aplicados a la
adquisición, cambio y modificación de cualquier conducta social. Este
comportamiento puede por tanto ser adquirido y modificado a través de
la experiencia, así como a través de condiciones determinadas de
entrenamiento. En el aprendizaje de estas conductas de liderasgo juega
un papel fundamental la interacción entre factores internos a la persona
líder (fsisidamenlalmente sus capacidades cognitivas), y factores
extrinsecos a la misma (características del grupo, condiciones y
situaciones en las que aquel se desenvuelve, taras y objetivos que
persigue, etc.). Este comportamiento no es una prerrogativa de una
persona concreía, de forma que puede ser adquirido y exhibido en una
frecuencia mayor o menor por los distintos miembros que componen el
grupo.
2) Especificidad situaciomal de las habilidades sociales del
líder. Para que un líder actúe de forma socialmente hábil, es
imprescindible que emplee una serie de capacidades cogasitivas propias
que le permitan identificar y analizar las distintas, y cambiantes.
situaciones sociales que debe afrontar. Debe reconocer todos aquellos
componentes que caracterizan las situaciones sociales (Argyle, 1986), como
son: los objetivos (personales, grupales). las normas (discriminación del
grado de exigencia de las mismas, las consecuencias de su incumplimiento,
la plausibilidad de su modificación, la posibilidad de emplear como lider
el denoesinado. “crédito ,diosjncrático”, etc.>, los roles sociales (lo que
implica entre otras cosas, la delimitación de expectativas, la consideración
de las prescripciones asociadas a los roles, la ejecución del rol propio y
de los restantes roles. ate.), la secuencia de interacción adecuada que se
Sil
debe segutr <como por ejemplo el tLrden del dia de una reunión, etc.), los
conceptos que deben emplc•a:se ‘liscrímtnac,ón ile la termenolugia ci
“ea pisar, que pue’le ser ¿e r.csr.,ctrr ,xclusávamen~e tecnico. O por el
contrario más asequible), y rl cori iueeio de las ha bilidades necesarias.
conductas dc liderazgo, en cuanso a habilidades sociales, incorporan por
tanto )as orientaciones de ~as teorías situacionales y de contingencia, al
considerar como tales habilidades los comportamientos sociales del lider
que resultan más eficaces en función de los requerimientos de la
situación; acciones éstas que “Sn a tener -jo impacto diferencial en la
marcha del grupo. incidiendo diferencialmente en el é~to de las
actuaciones del e-Ssmo y cíe la satisfacción ele saz miembros.
3> habilidades sociales de los líderes, susceptibles de
entrenaaicnto. En función de las demandas de la situación t’ de las
capacidades que poseen las personas. resulta factible diseñar un
progran de entrenamiento en el que se delimite con la máxima precisión
los conjuntos de conductas, a’ cada uno de sus componentes, que
constituyen el objetivo del entrenamiento. La aplicación de éste sigue un
procedimiento claramente delimitado, descrito en términos operativos. lo
que posibilita tanto ía evaluación empírica de todo el procedimiento en se
y de cada una de tas técnicas que lo componen, como la replicación por
parte de otros autores. La evaluación de resultados <evaluación post
entrenamiento) pretende efectuarse a un nivel múltiple. de forma que
abarque diferentes saanifestaciosses de las respuestas (propias y ajenas;
cognitivas. fisiológicas y’ conductealesl, poniendo especial atención en la.
evaluación de las conductas de los líderes del grupo, registradas por
procedimientos objetivos y a través de las observaciones efectuadas por
personas que tienen Alguna implicación o relación con el grupo (sus
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lLcr dictador, compañeros, jefes, etc.).
4) Identificación y delimitación de las habilidades sociales (le
los lideres. tas habilidades sociales de los lideres pueden ser evaluadas
a distintos niveles, empleando diferentes criterios. Al intentar emplear un
nivel de anál,sjs concreto! con el propósito de lograr ‘ana taxonomia
especifica de las Fiabilidades que configuran eí comportamiento del lider,
los distintos intentos realizados por diferentes autores resultan, no
obstante, considerablemente vagos y limitados. Así por ejemplo, dentro de
un importante manual varias veces mencionado <Argyie. 19811. Ceorgiades
Crlarts 11981) consideran como habilidades sociales de los lideres, en
tanto supervisores de grupos de trabajo. las siguientes:
1. capacidad de distinguir entre <idee’ y
liderazgo; 2. capacidad de distinguir entre
funciones de tarea ymanteniioiento; 3. capacidad
de entender diferentes métodos de trama de
decisiones; 4. capacidad de definir los
probl~sas de forma efectiva, resolverlos y
evaluar el trabajo; y 5. capacidad para formar
y desarrollar un equipo efectivo” (p. 129—130).
Con idéntica falta de concreción esos mismos autores, al abordar el
conjunto de habilidades de los lideres centradas especificamente en la
relación grapal. mencionan las siguientes:
e o
‘1. hab¡ 1 idades para entender la naturaleza de
Os li-rbrcsc,s gripal ex’. 2. cnt eííder la
it~’rtaríCi¿ ruluteva ‘te la tarea y 1 usc(eeztces
de las lea,tucioiíes s;ituacíonales: 1.
diagnosticar qué proceso:; gruspales llevan a una
mayor efectividad de la luiría: 4. contribuir a
crear ambiente de aperture y cosfianzs~ s.
capacidad para diagnosticar los procesos de
c,inicación en cl grupo: C. facilitar una buena
canunícacíon en cl grupoLser capaz de
manejar los coreflictos constructivamente en el
seno del grupó; 8. identificar y clarificar
metas grupal es; y’ 9. ser capaz de reconocer
usar todos los recursos di sponibles del grupo
(p. 123).
Algunos autores han preferido abordar la posible tasonomia
;oiísidera,ído las situaciones sociales ~áa frecuentes que deben afrontar,
pero dichos intentos muestran una similar vaguedad Sirva como ejemplo
la relación de situaciones que los lideres en contextus cod ustriales y eee
cuanto a suporvisores. se mencionan en un libro pionero sobre esta
teotitica (Culóstein y Sorcher. 19141. 5’ va aeeter,ornente mencionado. taías
son las principales situacionesl
1. orientar al nue”o as~leado; 2. enseñar el
trabajo; 3. motivar a un trabajador de Bajo
rendimiento; 4. corregir el trabajo inadecuado.
en cuanto a su cantidad: 5. corregir el trabajo
inadecuado, en cuanto a su calidad; 6. reducir
el absentismo; 7. reducir los cambios de turno
de trabajo; 8. afrontar las quejas de
discriminación racial: 9. afrontar las quejas de
discriminación opuestas~ 10. reducir eí
resentimiento de una supervisora mujer: 11.
discutir hábitos personales de trabajo con un
aiwleado; 12. discutir acciones formales
correctivas con un ai4,leado; 13. ofrecer
recosuocimiesito a un rn~e1eado de tipo medio: 14
superar resistencia al cambio; 15 reducir
resistencias de evaluación: 16. delegar
responsabilidad: 17. realizar evaluaciones de la
ejecución’ (p. 11.
Él
Otros autores son considerablemente más reduccionistas. aunque
siguen empleando la misma vaguedad en sus descripciones. Así Huid
ttYttS) circunscribe las habilidades del líder exclusivamente a las
habilidades de negociación.
No existe, por otra parte, consenso entre los distintos autores,
incluso al tratar de deliuaitar aquel conjunto de habilidades elementales
que caracteriza de una forma básica el cotuportamiento de los lideres. En
un intento integrador, recopilando información de distintos trabajos,
kobbins (1989> propone como habilidades básicas o primarias las
siguientes
“Escuchar, establecer metas, ofrecer
retroalimentación, evaluar la ejecución,
conducta disciplinaria, del~ar, usar persuasión
oral, exhibir conductas políticas, conducir
reuniones de grupo, y resolver conflictos” (p.
5).
La revisión de la literatura sobre la elaboración de una taxonomia
de habilidades sociales de los líderes, resulta notablemente frestrante.
observándose una general vaguedad a la hora de definirlas, ausencia de
consenso. y falta de criterio claro al intentar delimitar conjuntos de
habilidades.
Que el resultado sea negativo, no quiere en cambio decir que sea
imposible elaborar tal taxonomía, dejando por tanto de manifiesto una
clara necesidad para investigaciones futuras. Existen de hecho algunos,
casi unicos, trabajos que han encarado de forma importante este tema,
como los realizados a partir de la aplicación del análisis conductual bajo
el “enfoque Bradford”. anteriormente mencionado. En esta linea Wright y
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‘laylor proponen que las habilidades sociales de los lideres deben
abordarse conjuntamente en tres niveles de análisis:
“1/ Cccponentes primarios: que hace
referencia a todo lo que el líder dice y hace,
incluyendo todas las conductas orientadas a la
búsqueda de información, influjo en las
conductas, y control de snociones. Cada tana de
estas conductas puede del imitarse en cca~onentes
irás específicos. Así, buscar issforiaación,
incluye: recabar información, controlar el flujo
de información, y c~robar el acuerdo
concerniente a acciones y eventos. A su vez el
primero de ellos incluye nuevos c~,onentes,
catE: preguntas abiertas y cerradas, pruebas,
c~araciones, etc... De forma cawlenentaria a
este conjunto de conductas verbales, se detallan
todas aquellas conductas no verbales que
accaqiatian a aquellas.
2/ Factores estructurales: forma en que
los anteriores etruqiortamí entos están organizados
y secuenciados en interacciones más extensas.
3/ Enfoqus de conjunto: que pretade dar
significado general a la interacción.
considerando cuestiones, por ej~lo. cama: la
participación que el líder está dispuesto a
permitir a los subordinados, y el grado de
consideración que debe swstrar hacia ellos” (p.
5>.
Intentos come éste son, sin duda, protaetedores, y comfiraan la
suposición de que es posible elaborar una taxonomía de habilidades
sociales de los líderes, empleando a la vez y de forma conjunta los
distintos niveles de análisis que habitualmente se emplean para identificar
y evaluar aquellas, con lo que se enriquece su análisis y se increraenta
su comprensión. Queda, sin lugar a dudas, mucho por realjzar, pero el
camino ya está iniciado.
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2. EL ESTUDIO DE LA C(UUNICACION POLíTICA
11 cdi ltd a. p.eie “tipa, de It
¿se,rií estitiri y ...ri.nt de tas pilaIras. La
ilíríetria ¿sí treja, ‘jure cal iftitirtt
sacestleá qíC sabo,dica pos coleto la mita a la
ocIsolad del etadír. La eao¿rloriaiíeí eíeacial it
lo de.arrsrct re reveis e, It ripiO’ reí ~OC
sormebe ‘ lo •.tea de tas p.Iaieas. osen las 5
tibiadas iiel,ls HIll. fil!, p. III’.
2.1. CONSIDERACIONES GENERALES
2.1.1. Importancia de 1. cosurticación politica
“La politica se alimenta del poder de la palabra” (Graber. 1976: p.
3). Efectivamente, como señala esta autora, en la politica, como actividad
socia] que es. se produce una interacción entre personas a través de
diversas formas de comunicación, con el fin de crear y reforzar reglas
para sus sistemas sociales. Gran parte de esta comunicación es de
carácter “scrito o hablado (sin dejar de considerar. por supuesto. los
aspectos no verbales y los relativos a la imagen).
£4
Lo anterior adquiere gran relevancia en los sistemas democráticos
(aunque no sólo en ellos. evidentementel. en los que las organizacioneS
politicas por excelencia, los parlados politicos. y al frente de ellos sus
respectivos lideres, concentran grao parte de sus esfuerzos en dar a
conocer y difundtr al sáximo sus ideologías, con el fin de obtener el
poder necesario para ponerlas en práctica. Puesto que tal poder les
vendrá dado de ¡a etano del pueblo, intentarán ganarse la aceptación y
el apoyo de la .ayor parte posible de éste; para ello, establecen una
serie da acciones comunicativas entre las que destacan las llevadas a cabo
en periodos de elecciones: las llamadas “campañas electorales”. En este
sentido, suele ser habitual que cuenten con equipos de asesores que les
faciliten dicha labor de comunicación <Grabar. 1976; Arceo. 1982>. Podria
decirse que de lo que se trata es de lograr on clima de confianza
entre el grupo politico y el gran público consiguiendo, en definitiva, una
real aceptación por éste de aquel’ <Arceo, 1982; p. 51>.
En el centro de este proceso destaca la figura de los tideres
politicos que, como “cabezas visibles” de los partidos a los que
representan, llevan la mayor parte del peso de la comunicación, y no sólo
con el electorado, sino también con sus compañeros de partido, con sus
contrincantes políticos, etc. Han de dirigirse a los electores en diversas
ocasiones (tanto en periodo electoral como a lo largo de la
correspondiente Legislatura>, negociar est privado con otros
representantes o Uderes políticos, argumentar era el Senado, asambleas
públicas y comités, etc. Por todo ello, “los políticos son rasgados, en
parte, por sus habilidades verbales’ (Graber, 1976>. Deben saber qué
decir o no en cada momento, así como plantear los argumentos del modo
más persuasivo para conseguir, en lo posible, sus objetivos. Por ejemplo.
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“el político que plaroifica ‘Inc campaña politíca desea influir en las
actttodes y en la conducta de voto del electorado, a la mayor parte del
cual no tratará personalmente” (Wright y Taxlor, 1924: p. 2); en la medida
en que ponga en juego unas habilidades de comunicación adecuadas,
podrá aumentar las probabilidades de éxito en la consecución de tal
objetivo.
Ante esto puede arguaaenta,’sa que lo que realmente importa son los
hechos y las ideas, no las palabras; sin embargo, para que aquellos sean
conocidos y entendidos han de ser transmitidos por medio de un lenguaje
formulado apropiadamente y que permita a los receptores comprender
claramente la importancia y significado de tales ideas y hechos. Un
mensaje politico presentado de forma inapropiada puede provocar que sea
conocido sólo parcialmente o que no sea entendido correctamente, con lo
cual, unas ideas que pudieran ser interesantes por sí mismas o un
politice que pudiera ser competente en su puesto. podrían verse
relegados al ostracismo (Miehels, 1969; Graber, 1976>, o bien, ante la falta
de una información clara, los electores podrían llegar a basar su voto
exclusivamente en la imagen del líder político (Palton y Raericher, 19801.
tic forma general, lo que hace que el lenguaje verbal y no verbal
sea “político” es la sustancie de la información que transmite, el contexto
en el que esta informacjón se difunde y las funciones que cumple. Cuando
tos políticos, dentro y fuera del gobierno, hablan sobre asuntos politicos.
con propósitos políticos, están utilizando un lenguaje politico <Graber.
1976, 1981>. Sus características vienen dadas por los siguientes aspectos:
cf;
1) Contenido: Por lo general .eplira asuntos publícos de
interes para la grao masoria.
2) Emisores y receptores: La importante tener en cuenta que
los emisores de estos mensajes, por la posición que ocupan, tienen acceso
privilegiado a la información, y el poder de modificar los asuntos públicos
que discuten. Por ésto, cl modo en que presenten tales mensajes influirá
en cómo sean percibidos por los receptores.
3> Medios de difusión: fIada la relevancia del contenido ~ dc
los emisores, los medios de coeun:cacaón lo difunden a grandes
audiencias.
la comunicación politica. por tanto, es extremamente importante por
permitir el conocimiento y difusión de ideologías, por incluir los
principales asuntos de la vida pública, por ser llevada a cabo por líderes
políticos y, en definitiva, por facilitar el entendimiento del ámbito politico
en general por parte del público. Por todo ello, la forma en que se
presente adquiere gran relevancia (Michels, 1969: Craber, 1976. 1911:
Patton y Kaerieher, 1980; Arceo. 1982>. Sin embargo, llegados a este
punto, conviene hacerse eco de las palabras de Kinder y Sears <1985).
para los cuales:
“Movilizar en apoyo de acciones
particulares es una cosa: dar forma al
entendimiento más srQlio por parte del público
acerca de la política es otra. Si los líderes
pueden comunicar eficavutente los “paquetes” de
ideas a los públicos, es algo que nunca ha sido
realmente estudiado con seriedad. Puesto que
todos los presidentes iotentan instruir al
público de este exodo aa~lio. sería interesante
conocer cómo. y bajo qué circunstancias, tienen
éxito’’ <p. 674).
6’?
Ahora bien, esta “falta de seriedad” que ponen de manifiesto Kinder
y Sears no implica falta de investigaciones al respecto. Como se podrá ver
en los siguientes apartados, son muy numerosos los estudios que se han
llevado a cabo a la lus de la comunicación política.
!.1.2. La frvestigacióri cia counic.cián política
El estudio de la interrelación entre comunicación y política no es
algo qt.e haya surgido recientemente, sino que habria que remontarse a
épocas muy anteriores para encontrar sus origenes. En palabras de Nimmo
y Sanders (1981):
“La investigación sistaática a’vezó al
menos tan pronto c~ el trabajo de los Sofistas
y las ideas proporcionadas por Aristóteles en
sus obras “Política’ y ‘ltetbrica”. Adaás, la
herencia de la comunicación política debe
incluir a los clásicos de las artes de la
persuasión escritos por Sun Tzt,. Santo Tcwaás de
Aquino, Shakespeare, Maquiavelo y muchos más”
<p. 17).
Los mismos autores señalan algunas de las áreas clave de
investigación que constituyen el campo, la mayoría de las cuales han sido
más ampliamente estudiadas y desarrolladas en el presente siglo. Destacan
las siguientes:
• Análisis de la Retórica: Objeto de estudio desde la Grecia
Clásica, en la que los principales filósofos creían que el pensamiento y
comunícacído retóricos encontraban su ámbito de aplicación en la política,
hasta nuestros has, en los que aún sobrevive esa idea: la retórica
£8
es la conjunción de motivos. principios, pensamientos, argumentos y
sentimientos en comunacacioríes -una conjunción que funcion, de forma
pragmática para formar actitudes y facilita tus juicios relativos al amplio
rango de asuntos civicos. La retórica politíca sirve al arte de la politica
a cada paso, tanto como un modo de pensamiento. como un instrumento de
expresión y acción” (Bitrer, 1981; p. 225).
a Análisis de la prooa,anda: Uno de los principales
impulsores fue Lass~’ell, con sus obras escritas en la 13 y 113 guerras
mundiales (Lassvell, 1927; Lasvelí y Leites, 1949; citados en Nimno y
Sanders. 1981>, en las que recogía la historia de la propaganda y
estudiaba las técnicas de análisis de contenido respectivamente. El
desarrollo de los acontecimientos asociados a ambas guerras provocó que
el interés se centrara en 1) los motivos del comunicador, y 2> sobre los
simbolos clave componentes del contenido del mensaje; esto produjo un
aumento considerable del interés por las llamadas técnicas de propaganda.
Aunque actualmente el interés se sigue centrando en ambos aspectos, se
presta más atención a] contenido encubierto de otros mensajes (noticias.
documentales, etc.>.
• Estudios sobre cambio de actitudes: Surgieron también a la
luz de la Segunda Guerra Mundial. La Researcb Branch of the Arawy’s
Information and Education Division se dedicó a estudiar las actitudes y
opiniones de los soldados por medio de psicólogos sociales, para poder
elaborar programas de información y educación; principalmente se
observaban los efectos de las películas de entrenamiento militar sobre el
cambio de actitudes. Tras la guerra continuaron estas investigaciones.
principalmente llevadas a cabo en la Universidad de Yale, en las que se
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estudiaba el impacto de aumerosas variables sobre los cambios de
u tít’ídes. Un la actualidad, este tipo de estadios se sigue llevando a cabo
vn íívestigac,ones sobre publicidad política, socialización política,
elecciones, etc.
• Estudios sobre el voto: Ya en los años 20 surgieron
diversos estudios centrados en los factores que afectan al voto (Merriam
y Gosnelí, 1924; Gosnelí. 1927; Rice, 1928; citados en Niaaaao y Sandera.
1981). Á mediados de los 40, surgieron los estudios del “Bureau of &pplied
Social Research” <Lasarafeld. et al. 1944: Perelson et al. 1954), en los que
se lacia hincapié en que eran las variables demográficas las que
determinaban el voto. Posteriormente (a partir de los 60) los estudios del
-‘ tniversity of Michigan’s Survey Reseae’ch Center’ tCampbefl et al.. 1954.
1960. 1966: etc.) frente al punto de vista sociológico de los anteriores,
aportaron uit punto dc vista psicológico y enfatizaron el papel de las
actitudes y. sobre todo, de la “identificación con el partido” en la
conducta de voto (Nimmo y Sanders. 1981; Kinder y Sears, 1985). Las
concepciones más recientes aportan una interpretación más compleja de
la relación entre comunicación politica y voto, la cual está en función de
una serie de fenómenos que actúan dentro del terreno en el que se
produce tal comunicación <forma de difusión de la información, uso que
hagan los votantes de ella, etc.).
• Cambios tecnnlóísicos: El desarrollo tecnológico ha abierto
enormemente el horizonte de la comunicacion politica. Efectivamente, el
paso de la preiíss escrita a la radio y la televisión ha favorecido el
despliegue de nuevas fornas de conunícaclon cuyos efectos siguen siendo
vsi udindos cotí interés. Además, ha servido para dar un auge inusitado
a Las campañas políticas, en las qie predominan las investigaciones de
mercado, las relaciones pi blícas y las técnicas de pu blicídad en
detrimento de otras variables cíe ea ictc-r politico.
* Gobierno y medios de comunicación: La relación entre
medios de comunicación de mesas y gobierno ha despertado gran interés
académico, sobre todo en lo relativo al papel político que pueden jugar
aquellos (apoyo u oposición al gobierno, formación de opinión a favor o
en contra del gobierno
Estas áreas, de las cuales se ha hecho una breve referencia, son
consideradas por Ninmo y Sandera <1981) como algonas de las más
representativas del campo de la comunicación política. Ahora bien, como
ellos mismos afirman. “no has- consenso entre los académicos de la
comunicación politica en lo que se refiere a su contenido y limites” <p.
27), lo cual dificulta una definición precisa del campo. Por tanto, de cara
a una exposición más concreta de los hallazgos relevantes al mismo, se
hace necesario utilizar otros criterios que sirvan de gula adecuada a taj
fin. Estos criterios vienen dados por los distintos modelos que se han
desarrollado para investigar la comunicación persuasiva de masas <Miller,
1981; Arceo, 1982>.
Va Aristóteles, en su obra “Retórica” <1985>. plantea los eleiaerttos
de este proceso:
“De la oratoria se cuentan tres especies,
pues otras tantas son precisaente las de
oyentes de los discursos. Porque consta de tres
cosas el discurso: el que habla, sobre lo que
habla y a qnih~: y el fin se refiere a éste, es
decir, al oyente” Ip. 18: eí subrayado es
nuestro).
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Quizá fuera ésta la idea que inspiró a Lassaell (1948) a la hora de
~‘ruponer ti modelo explicativo de la comunicación, eí cual se basaba en
l;i preg t:,ta “¿quién dice qué a quién a través de qué cnai con qué
erecto?”, esto es. ¿qii~én (“comunicante”) dice qué (“mensaje”: contenido
¿e forma) a quién <“audiencia”) en qué canal <“masa media’) y con qué
erecto <“impacto sobre las audiencias ‘9?. Véase cómo aftade. con respecto
a los elementos mencionados por el propio Aristóteles, los relativos al
canal por el que se transmite ese .iees.je (medio, de comunicación de
masas>. sai como las consecuencias o impacto que tal mensaje puede tener
sobre los receptores del mismo <audienejas» Además, es de destacar la
división que hace del mensaje en “contenido” <referido al menaije en si)
y “forma” (disposición de los elementos que componen tal mensaje>.
Posteriormente, Hovland et al. <1953> aportan un enfoque
conductista ‘-aunque no ortodoxo (Jiménez Burilo, 1980>— y experimental
al tema y añaden un nuevo elemento al esquema propuesto por l.sssseell:
la “situación’ en que se da la comunicación. No obstante, quizá cabría
hablar de la incorporación de otro elemento más cuando dichos autores
se están refiriendo, aunque de forma implícita, a los “objetivos” del
emisor, que no son otros que modificar la conducta de 1. audiencia.
Otros autores han propuesto modelos similares que no suponen más
que la variación de alguno de los elementos anteriormente expuestos. Por
ejemplo, perelson <1949> aporta, sobre el modelo de Iasswefl. los “asuntos’
a los que se refiere la comunicaciñn. así como ciertas ciases de
“condiciones” en que se encuentran las personas que intervienen en el
proceso. Newcornb (1953) presenta un modelo sencillo compuesto por tres
elementos: “comunicante”, “receptor” y ‘referente” de la comunicación
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que, a su vez, es el “objeto’ de las uctiludec en jueco. Finalmente.
Bradock t 19551 añade sobé-e it ‘sq icea ‘te 1.avseell las rirc’unalanrzas
y el ‘propósito’ ti 1 qJ ecun utéica.
En definitiva, partiendo del modelo de Lasssell <1946). y
completándolo con los factores relativos al “contexto’ <Berelson, 1949;
Hovland et a]. 1952; Bradock. 1958). se puede obtener un marco que
permita “... clasificar conceptualmerite el gran volumen de investigación
sobre comunicación política” <Miller. 1981: p. 561). Tal será el esquema que
se siga a partir de aqul en la redacción del presente capitulo, y que
estará compuesto por aspectos relativos u: fuente o emisor del mensaje,
mensaje en si mismo, canales o medios de transueisiún del mensaje.
receptor del mensaje y contexto en que se lleva a cabo tal proceso. Las
referencias corrcspondientes al elemento “efectos” del modelo
anteriormente planteado no aparecerán reunidas bajo un epigrafe como tal
<aunque bien pudieran ser presentadas de esa forma), sino que iran
incluidas en los cinco restantes según se deriven de unos u otros. Salina
que destacar, no obstante, que el hecho de que los cinco elementos se
expongan por separado persigue una finalidad puramente aclaratoria y
simplificadora ya que, en realidad, los efectos están provocados por una
interacción de todos ellos. Finalmente, cabe señalar que el objetivo es
realizar un acercamiento a los factores fundamentales de tales elementos.
y que éste ha de ser necesariamente incompleto, ya que ‘... las
Investigaciones existentes, publicadas y no publicadas. sobre comunicación
política prácticamente sobrepasan las posibilidades de catalogación” (Itímno
y Sandera. 1981; p. 14>.
22. ELEMENTOS FUNDAMENTALES EN EL PROCESO DE COMUNICACION
POI.ITJCA
2.2.1. El jider politico como fuente del emsaje
¿Qué debe hacer y decir un líder político para comunicante con
éxito con determinada audiencia, a través de determinado medio y en
determinada situación?. Más aún, ¿cómo debe ser, qué características debe
tener ese líder politicé?’. Estas y otras cuestiones similares han abierto
camino a las numerosisimas investigaciones realizedas -lentro del marco de
la comunicación politica y, de ellas, las que se han centrado más
concretamente en la fuente del mensaje político. En efecto, al margen de
consideraciones sobre las audiencias, medios de comunicación y contextos
(que se repasarán brevemente en apartados posteriores>. Ints lideres
politicos han concentrado sobre si buena cantidad de estudios con el
objetivo de detectar qué posibles características o comportamientos son
más eficaces a la hora de dirigiese a grandes audiencias y conseguir de
ellas un cambio de actitudes, de conducta, etc. Ahora bien, esta
proliferación de la investigación no ha estado exenta de dificultades. a
que los lideres politicos suelen ser de dificil acceso <si no inaccesibles>,
no disponen de mucho tiempo para participar en la investigación (si os
que accedení. suelen ser cautelosos ante los resultados obtenidos y se
preocupan mucho por crear y usantener una imagen, por lo que son
sensibles a la detección de comportamientos deseables (Hermann. 197’?>.
Todo ello hace necesario realizar un “análisis a distancia” que,
principalmente, y según la misma autora, se sirve de las siguientes
técnicas: cuestionarios, entrevistas, observación, análisis de contenido.
estudio de datos biográficos y simulación.
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Vn ccialqu¡er caso, al margen de los problemas derivados de la
‘e val uscion a distaticia. x de las tisonicas utilizadas. pareCe caber dos
facetas de los Ii deres politícos ctaraííen te it ter e tiria das CCLI res’~ que
corresponden a (Jaccard et al.. 1980: Macflonald et al., 1988: Hueson et al.,
1988; etc>:
1) Imagen o caracteristicas personales que se perciben en el líder
politico.
2) Posición que adopte el lider político ante determinados temas.
Como señalan .Jaccard et al. (1980). ambos aspectos se asemejan a
la distinciótí tradicional que hacen los científicos politicos entre
orientación a la persona y orientación al tema, cuando de evaluar a los
lideres politicos so trata. y pueden varinr a lo largo del tiempo (Mudd y
Pohlieasí. 1976). Dado que el análisis do las posiciones politicas que
adopten los líderes es ajeno a los objetivos del presente trabajo, se
centrará la atención en el primero de los aspectos.
2.2.1.1. Caracteristicas del líder político como emisor
Para ser aceptados, los políticos de toda época y pata han intentado
e intentan conseguir una imagen favorable ante el pueblo (Arreo. 1 982).
Lejos de ser un aspecto superficial y frívolo, parece claro que la imagen
de los políticos juega un papel más importante de lo que seria de esperar
(y quizá de desear). Por ejemplo, en lo referente a la conducta de voto,
frente a la idea dcl “votante racional”. según la cual los electores
votarían a los candidatos en función de la posición que adoptan ante los
asuntos de interés, surgieron una serie de estudios <entre los que
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destacan lc-” de Campbell el ‘al., 1960; Stokes, 1 966; Boyd. 1 ~E?: Sea rs,.
1 919: lleVa-ss. 1971 t<elley y Mirer, 1974: Popkiíí et al.. t 97£: Markus y
onvó,’sc, 1979: etc.) que desmintieron tal punto de vista al descubrir la
mportanc~a que hablan tenido determinadas características personales de
los lideres candidatos>, a la hora de que los electores emitieran sus
votos por alguno de ellos. Desde entonces no han faltado estudios que
enfatizaran la relevancia de tales atributos, siendo considerados éstos, al
menos, taza importantes como las actitudes en la formación de una visión
o imagen del candidato por parte del votante (Davis y Runge. 1981>, sobre
todo en períodos de campaña electoral <Glasa, 1985; Kjnder y Sears, 1985>.
situación en la que la tarea del candidato es persuadir a los volantes de
que es la mejor persona para el puesto (Patton y Kaericher. 1980); quizá
esto se deba a que, al margen de que las elecciones sean una lucha entre
partidos y entre acciones politicas. o sean una evaluación de la actuación
en el pasado, también se trata de una “selección entre personas” (Glass.
1985; p. LIS).
Ahora bien, aunque dicho fenómeno no ha dejado de ser
investigado, algunos autores señalan que sigue estando en desventaja con
respecto a los estudios que se han centrado en el partido y en la política
como factores que afectan a la decisión de voto (partiendo de la división
del electorado que establecían Campbell et al. (1954> en “votantes al
partido”. ‘ votantes a la política” y “votantes al candidato”>, por lo que
destacan la necesidad de seguir estttdiatido sobre ello y de hacerlo con
una metodología mucho seAs cuidada <Patton y Raericher, 1 980; Kinder y
Sears. 1985: FIssa, 1985).
7*?’
De cualquier nodo. y puesto que se está hablando de tas
cer acter istícas o atrcb u tos pi, r cori-sic:; de los tidere:;
1cc,líbcns soaso f oc nti’;
de la con cínícaciórí politíca. se tace ceceseria la identificación do lrts
mismos. la Michela (t 21 1 . en ci o It ra ‘Lo,; par tidos iccchtiros. destaca tía
que las dotes oratorias (belieza y fuerza de la voz, poder de adaptación
y sentido del humor)”... son lo que la masa aprecia por encitea de todas
las cosas; el contenido del discurso tiene importancia bastante secundaria”
<Pp. 111—112>. Además, el líder político ha de poseer una fuerza de
voluntad que reduzca a la obediencia “... a otras voluntades menos
poderosas”, “un conocimiento amplio, que impresiona a los que rodean al
lider” <p. 1121, fuerza de convicción y de ideas, autosuficiencia y. en
casos excepcionales, bondad de corazón y desinterés. Ahora bien, señala
que la cualidad que impresiona sobre todas es el “prestigio de la
celebridad”:” Para las masas es una cuestión de honor depositar la
conducción de sss asunlos en marcos de una celebridad” Ip. 113).
Más recientemente, gran parte de la investigación dedicada a este
fin se ha centrado en la influencia de ciertas caracteristicas propias de
la imagen de la fuente sobre las actitudes de los receptores. Si bien ‘a
se hablan realizado numerosos estudios con anterioridad, fue a partir de
la 24 Guerra Mundial cuando se produjo el impulso definitivo al tema,
sobre todo gracias al trabajo de Hovland y colaboradores que, a través
de la publicación de las series “Yate Studies in Attitude sod
Cosemunication”, informaron de numerosos hallazgos experimentales que
hablaban de la influencia de diversas variables en eí cambio de actitudes
(véase, por ejemplo. Hcvland. Lumadaine y Sheffield, 1949: Hovland. 1954:
llovtand y Weiss. 1951: Hovland. Janis y Xelley, 1952: llovland y lanis.
1259: Hovland y Rosenberg. 1960: etc.). De estos y otros estudios similares
Ita e’wtt-Ini’, qe Lis’ ‘aria bies de la fuente más importantes son su
r,’dibclidad’. atractivo’ y ‘poder”. Cada una de estas, a su ví... se
cGínl’ccrcc= dc una serie ‘1<’ y ariabIes que han surgido en los dis tintos
estudios s c~ ue c¶cGtsíre’ <1969. 19651 rocogts ci’ una importante revisión de
Ints isís nos:
1) Credibilidad;
— Comoetencia: La fuente parece más competente, y por lo
tanto es más persuasiva, cuando tiene un sito nivel de educación, de
intcligencia. de status social, de nivel profesional, de familiaridad con el
tema, etc.
- Fiabilidad: Referida principalmente a la sinceridad aparente
de la fueittr’, parece etc mentar cuando ésta argunienta en contra de su
propio interés, contra la prefereocia clara de la audiencia, o cuando no
Ss consciente de la presencia de la audiencia.
Atractivo
:
- Familiaridad: El agrado parece aumentar con la cantidad y
sc ,n,,’ania riel ‘-entado. .5 ccc cute a ‘ecca. en delermísuodas ocasiones.
tuodria producirse una saturación.
-‘ .xrrado: Las fuentes que agradan parecen ser mas
persuasivas cuando la posición que defienden es indeseable o los
argumentos que utiirsis son débiles. Otras variables que contribuyen al
atractivo son: apariencia fisica <a] margen de] sexo), conducta no verba],
historia de tszc;r’ de cíuc;ssad y roínáríticos.
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Sin embargo. [ay .na rel.,ci¿n negativa entre agrado
liii¡‘acto tic rs’;ías yo cCt 7 Oír lcr’’- r. V’Cuír’’. 1h31: 1 justíficaciuíc
tnsuficiercte. 21 tn~ciacióic trauuttátcc-a. 211 sl-alianzas de uc extraño. tI
procesos de ganancia/perdida. SI tlu¡ttíficaci¿n cotí el agresor. 6) examen
cercano y 7) desafio a la desviación (de la norma grupal).
— Similaridad: Normalmente, la atracción y el impacto
persuasivo aumentan con la siusiilaridad de la fuente. La causalidad es
bidireccional: la similarídad percibida lleva al agrado y ci agrado lleva a
exagerar la similaridad percibida.
Etc ocasiones, la similaridad produce u,> efecto opuesto
a la persuasión <MeGuire. 1983): cuando el receptor interpreta que la
fuente intenta nanipularle por medio dc la adulación o cuando frustra el
deseo del receptor de ser diferente.
2> Poder
:
— Control percibido de la fuente sobre los refuerzos: Aumenta.
principalmente, con el control de los medios, cuando se le percibe con la
voluntad y la capacidad de castigar la no conformidad y cuando tiene alto
status de poder. Disminuye cuando los argumentos son pobres o cuando
una minoría impone su voltíntad a la mayoría.
— Interes oercibido de la fuente sobre la conformidad: La
conformidad suele aumentar cuando es deseada por la fuente, o esando
se necesita unanimidad y se dice clara y abiertamente.
- Capacidad de la fuente de examinar la conformidad: Cuando
la fuente es capaz de detectar la posición del receptor, y éste se da
cuenta de ello, aumenta la conformidad, aunque la sigilancia puede
producir reactancia.
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tic sas rc.;. varía Etc’;; trredbilidad, al racti vn y poder), si bien
corre’ lar tonan cnt re si. refle ja ti las 1 res fornas de cam bio de actitudes
pr’ ;itce tas tos Kel matí cliC 1 1: - lolcr jíalhsa ciót’ ‘~ . -. dentificación “ y
t:ncctoinidad . que serian el prod ucto de cada una de aquellas
respectivamente. Además, tales variables siguen siendo objeto de estudio
en los últimos años. Por ejemplo. Patton y Eacricher <1980>, al estudiar
qué caracteristicas de los candidatos determinan el voto, encontraron que
el candidato más agradable, creible y similar en posiciones sotre asuntos
con rl electorado obtuvo más votos, y esto tanto para una muestra de
estudiantes como para otra mas general de electores, aunque no se
confirmo con la similitud demográfica; además, la agradabilidad influyó más
a la muestra dc electores, mientras que los temas tratados tuvieron mayor
uccídetccia sobre los est udiantes. Wiegman <1985) pl-arded una entrevista
controlada experimentalmente) con dos politicos reales.y hallé que los
sujetes calificaron al lider de su partido como más agradable que el del
contrario, que la atracción de la fuente produjo cambio de actitud en la
dirección esperada (la más atractiva provocó mayor cambio de actitudes>
y qae la alta credibilidad cte la fuente provoca mayor cambio de actitudes
en los receptores cuando hay un cran nivel de díscrepsncia uísicial oCítre
estos y aquella (pero no cuando la discrepancia es poca>; por otra parte,
Wiegnan incluyó dos formas de presentación distintas, emocional <el tider
se implica mucho en el tema y gesticula muy frecuentemente> y racional
<el líder hace una presentación sobria y con pocos gestos>, y concluyó
que el líder racional, aunque considerado menos dinámico, provocó más
cretlihitids,ct y fue itiás ccíivirícitrcte.
no
El estadio de variables colaterales a las anteriores también permite
establecer conclusiones interesantes. Por ejemplo. Sigelman el al. <1985)
otíc ct-ntratc que, por-ana parte. cl atractivo hace más masculinos a los
hombres y femeninas a las mujeres y, por otra, que se valera más la
masculinidad en un cargo político; por ello, afirman que el atractivo es
una ventaja para los hombres y una desventaja para las mujeres, y
concluyen que “las diferencias en masculinidad y feminidad percibida
como función tanto del sexo del candidato como del atractivo lisico
parecen ser relevantes para el éxito político y garantizar mayor atención”
(p. 245). Por su parte. Piiavin <1987>, al estudiar la similaridad (en
concreto de edad, raza y sexo) entre candidatos y electores, y su relación
con la preferencia, encuentra que los negros tienen una fuerte
preferencia por los líderes negros y que las mujeres <principalmente las
mujeres negras) prefieren candidatos femeninos; los hombres blancos
muestran un sesgo moderado de raza y sexo y, en general, la edad es un
factor más importante que éstos, aunque parece que son los mayores los
que prefieren candidatos de más edad.
Otros autores recogen una serie de estudios que, sin tener en
cuenta tan directamente las variables relacionadas con la comunicación
persuasiva y el cambio de actitudes (credibilidad, atractivo y poder>,
están más centrados en los rasgos de personalidad del líder y cómo son
percibidos por los electores. Por ejemplo, Kinder y Sears <1985> señalan
que la valoración de los candidatos (uno de los determinantes de la
elección mdividual de voto), se produce a través de:
sí
- Losr asgos q-u ajcarentan o transmjj~y: Es mas facil para el
tr=c’.tossh’rsr ti los tideres politices por medio de Impresiones
¿,‘ccertuies k;ssadas etc I~is rasgos que éstos aparentan, que manejar
cí¡t’;,rstaccá,t ciclas compleja de carácter politico. Los rasgos que perecen
predominar son la competencia’ e “integridad’. Aunque suele ter más
importante para el mundo político el primero de ellos, Kinder y Sears
señalan que a veces no es así y que, en todo caso, está en función de
los electores que perciben a los líderes politicos así como de las
cualidades que tenga cada uno de éstos y del momento en que se
enc u eotren.
- Los sentimientos que orovocan: Aunque ha recibido menos
atenciun. parece importante ‘... puesto que una de las cosas que con toda
seguridad tratan de hacer las campañas presidenciales es movilizar las
emociones del electorado” (p. 691). En la medida en que un candidato sea
capaz de provocar emociones positivas hacia él y de eliminar las
regativas, podrá aumentar sus posibilidades de éxito.
Sicrijisres conclusiones extraen Sizader y Fiskc’ (1 936) cuando, al
revisar diversos estudios sobre el tema, confirman de nuevo la
inportsncia de los juicios sobre los llileres politices basados en los rasgos
ti-tc-tc parentací Erccvuot,tran que predominan las características de
‘competencia’. “Liderszgn’. “confianza” y “fiabil’dad que. en definitiva.
se oneden reducir a “competencia” e “integridad ‘Y Asimismo, destacan el
PS pel que it, gan las emociones provocadas por lot; líderes.
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2.2.1.!. Tipologías políticas
La i iii pur tan c ca 1 ti’; río; er 1 deron cias eti el estilo de d esem peño
de los roles políticos ha sido puesta de manifiesto por numerosos autores”
<Stone y Schaffner. 1988: p. 132) y lía desembocado en el establecimiento
de numerosas tipologias que ponen de relieve distintas caracteristicas y
distintas “formas do hacer” dentro del ámbito político por parte de los
lideres (con la importancia que esto puede tener en su papel como fuente
de comunicación). Destacan las siguientes:
- MaQUIAA’ELISMO:
Se parte de la obra de Maquiavelo ‘El Príncipe’, en la que explica
una serie de tácticas, basadas en una visión cínica de la naturaleza
humana, para que un principe se mantenga en el poder; lo importante es
mantener el poder, sin importar qué se hace para ello o por encima de
quién se pasa. Christie y Geis (1970>, tras considerar que la filosofía de
Maquiavelo se puede encontrar entre la gente actual, elaboraron una
escala de actitudes para medirla. Para ello, partieron de la concepción de
Maquiavelo sobre la naturaleza humana (visiones cinicas>. sus ideas sobre
las tácticas interpersonales <tácticas manipulativas cuando se trata con
otros) y abstracciones sobre principios morales generalizados <no
sentimentaleal. A partir de aquí, realizaron los estudios y pruebas
necesarios para perfeccionar tal instrumento de medida, que empezó
siendo la escala Mach t.y se desarrollé hasta convertirse en la Mach V.
Si bien estos autores no partieron de una teoria comprehensiva, sus
observaciones, y como consecuencia las escalas que elaboraron, les
permitieron establecer la siguiente diferenciación: Los sujetos
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íu.,qnavél.íco’;.a diferencia de los que no Ir, son. sc’ t’ar¿cíeí-izan por ser
Ir ti;, s it aicquílos etc sus relaciones con los demás: río se implican
‘,aecmonslnenle ni actúan por conformidad. Prefieren alcanzar sus metas
en competición con los demás, y se mueven mejor so situaciones no
estructuradas Los maquiavélicos no pertenecen a una ideologia
determinada.
- AUTORITARISMO:
Adorno el al. <1950> empezaron estudiando factores relacionados con
el anti—semitismo y el fascismo: en relación con éste, y para evaluarlo.
elaboraroti la escala E, que se trata de un instrumento que define las
disposiciones centrales de personalidad que tíevan a la aceptación de
actitudes att-democráticas. En función de los resultados obtenidos en
esta escala, los autores explican la estructura del carácter a la luz de la
teoría freudiana. Recibieron criticas conceptuales <se ceñían al
autoritarismo de derechas) y metodológicas <calidad del material empleado.
muestras, etc.>. Tras estas criticas, surgen una serie de plazateamientos
destinados a superarlas: Itilson <1973) propone establecer un factor
general llamado ‘conservadurismo’, que no está referido a la política, sino
que se emplea en un sentido más amplío como una resistencia al cambio
y una preferencia por lo tradicional y convencional. Eysenck (1954)
desarrolla un modelo de actitudes sociopoliticas caracterizado por utilizar
dos dimensiones independientes y perpendiculares: ‘radir’al—corcservador”
y ‘mentalidad dura—mentalidad blanda”; elabore la “Escala de actitudes
sociales primarias’. Rokeach <1960> pretende encontrar un “autoritarismo
general’ independiente de la ideologia: se basa en irc sistema de
creencias-no creesícías <proposición aceptada como verdadera—proposición
rechazsda pur falsa> c-~,e t;one tres dimensiones: 1 i ci cencia—no creencia.
III
~) centro—periferia. 3) perspecsi’. a temporal. En función de cómo se
es 1 rus-Su reo, el sís tena cera abir río tas pectccs q uf; PC ral len conocer y
esctender eL mundo) e cerrado <aspectos que permiten dotc-scsterse do la
realidad amenazadora>. Para este fin ríahora la Escala de dogmatismo
Estos y otros desarrollos paralelos han ofrecido importantes
aportaciones pero no han estado exentos de fuertes criticas ni de de
verse sometidos a diferentes estudios para ponerlos a prueba y/o
•ejorarlos <véase, para una discusión más amplia de estos aspectos.
Burgaleta. 1977; Stone y Schaffner, 1988; ibáñez y Andrea, 1988: Méndez
y Sabucedo, 1984: Rodríguez y Méndez. 1983; Sabucedo. 1985: Sabucedo
y Méndez, 1987: Seoane, Arce y Sabucedo. 1988).
- CARISMA
Integrado en los tres tipos de autoridad propuestos por Weber
<legal, tradicional y carismática) y ampliamente desarrolado por éste
(Rainer, 1988; Blondel. 1987>, “e] carisma es tanto una cualidad específica
que se cree que la posee un individuo, como un patrón especifico de
relaciones sociales” <Rainer, 1986; p. 53>; es una característica de la
personalidad de un individuo por la que es considerado extraordinario y
tratado como si estuviera dotado de fuerzas y cualidades sobrenaturales.
sobrehumanas o excepcionales. La autoridad carismática descansa en la
devoción a la específica santidad, heroísmo o carácter ejemplar de una
persona individual y de los patrones normativos u orden revelado u
ordenado por ella <Elondel. 1987>.
Las propiedades de las relaciones sociales carismáticas y su
estructura son:
SS
II utífíatíz, alc’níats “rí el lic-ter, que es ;cTi ;.tehrr:r;cuesti’’rcálclc’
Wc :.;eá
DisoluciÓn ‘ít los ~cd rones normativos por los que se cotí!r ccl’,
ícormalmentv la conducía de una persona.~ aceptación por parte de los
seg:cidures te ‘<oc tales patrones normativos deben disolverse. Oposición
a los valores tradicionales.
3> Resulta de las anteriores: II grupo social formado alrededor del
liderazgo carismático es una comunidad emocional centrada en la devocióti
personal hacia el lider y organizada por sus agentes, a quien el lider
escoge de acuerdo con cualidades carismáticas. La comunidad carismática
es indiferente a las actividades económicas racionales.
4) Necesíctad de ser puesto a prueba y de tener éxito,
Para que se establezca el liderazgo carismático debe existir ‘una
situación carismática latente, que se compone de dos dimensiones: una
cultural y otra social. Esta situación se convierte en manifiesta sólo si
hay una demanda de liderazgo carismático cuya promesa de salvación se
percibe como apropiada a la solución de la crisis. Por último, se llega al
iiierasgo cariznatíco ti tal demanda es aceptada por los seg ndorcs
<Rainer, IISC).
Dado que se trata de un concepto abstracto y peco concreto, Ican
surgido recientemente algunos snienlcs de operativisación del mcsmo
v#ast. t-’>r emieplo. Dísortel. l 987: Cc,c’~e;-’« Kan;, oco 1987).
SI
- CARACTER PRESIDENCIAL
harbor (19771 afcc isa ‘~uc’ Li t;’-r sí,,;. Itctn,l cf cur; p,c’s±clrí¡tr
‘l’-termina su conducía. ‘lies-cts St) mpr>tctttes mas rolovatítes son:
A/ £stio:”Es la forma habitual del presidente de desempeñar sus
tres rotes políticos: ‘retórica”. “relaciones personales” y “trabajo””. “Es
cómo el presidente realiza lo que requiere el cargo —hablar, directamente
o a través de los inedia, a grandes audiencias; negociar rara a cara con
otros políticos individualmente y en grupos pequeños, relativamente
privados; y leer, escribir y calcular por si mismo con el fin de manejar
la interminable corriense de detalles que pasan por su despacho’ <p. 7).
El balance entre esos tres elementos varia de un presidente a otro: unos
enfatizan la retórica, otros las relaciones personales, etc.
R/ Visión del w;iciclSt: Sun sus creencias primarias. politicamente
relevantes: en concreto, sus concepciones sobre la causalidad social, la
naturaleza humana y los conflictos morales centrales de la época.
<7/ Carácter: “Es la forma en que el presidente se orienta hacia la
vide’ (p. 8) de forma duradera.
Estos componentes intoractúan con dos factores externos:
1/ Situación de s,oder: Se refiere a la situación de las fs,er2.as
politícas reales (representación en Congreso, apoyo electoral, etc.).
2/ Clima de exoectativas: Necesidades que la gente espere que les
resuelva.
Añade dos variables que, combinadas, aportan una tipología:
- Actividad/Pasividad: cantidad de energia que el presidente
o vierte en su acción politice.
87
- Positividad/Neectividad: tiene que ver con Los afectos, con la
;;.ítcstac’ción u insatisfacción que le produce sic vida politica.
la tipologla resultante es la siguiense:
1) ctc5~VO’.POSitIVO
Los lideres políticos encuadrados en esta categoría tienen una alta
autoestima y éxito en relación con el ambiente. Están orientados a la
productividad como valor y son capaces de utilizar su estilo de forma
flexible y adaptativa. Se dirigen a metas claras y desarrollan su imagen
como esperan. Enfatizan los aspectos racionales, lo cual les puede impedir
v<,r lo irracional de todo asunto.
2) Áctivo—Negativo
Estos lideres invierten mucho esfuerzo para el poco refuerzo
emocional que obtienen. Su actividad es conpulsiva. Son ambiciosos
05551; en una continua búsqueda de poder. Son agresivos hacia el
ambiente y tienen problemas para controlar esa agresividad. Su
autoimagen es vaga y tienen una conciencia perfeccionista.
3> Pasivo—Positivo
Son receptivos, sumisos, con un carácter dirigido a los demás en
la búsqueda de afecto como recompensa de ser agradable y cooperativo
más que asertivo. Tienen una baja autoestima y un optimismo superficial.
Suavizan los aspectos fuertes de la política.
4> Pasivo—Negativo
Se encuentran en política porque lo creen un deber, pero no tienen
la experiencia y flexibilidad necesaria para ser líderes politicos eficaces.
Tendencia a escapar de los conflictos.
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Esta típologia le sirve a Barber para clasificar a los distintos
;‘re;tdeíctes ríorteaibcrcca ríos y establecer las pautas caracteristicas del
desempeño de su labor como tales.
- ESTILO PRESIDENCIAL
Simonlon <1988>. en una investigación reciente, establece lo que
denomina “estilos presidenciales”, si bien parte de la base de que es
difícil identificar cuáles son las características que contribuyen al éxito
presidencia] puesto que: hay diversos criterios para evaluar a un líder,
hay que cosísiderar factores situacionales y, además, la interaccion
persona por situación complicn más el asunto.
A pesar de esto, obtiene 5 estilos presidenciales:
11 Interoersonal: Se caracteriza, principalmente, por ganarse el
aprecio de sus compañeros gracias a su cortesia y consideración, por
enfatizar el trabajo en grupo, por estar dispuesto a hacer compromisos
y por conocer sus limitaciones. Está orientado a las personas (hacia sus
colegas del gobierno>. Es internamente reactivo <estrecho margen de
actividad, sus netas no son ambiciosas y son abiertamente cautas>.
2) Carismático: Refina conscientemente su propia imagen pública,
tiene talento para lo dramático, transmite una personalidad clara y
altamente visible, es un negociador hábil y autoconfiado, utiliza la retórica
con eficacia, tiene habilidad para mantener la popularidad y exhibe arte
para la manipulación. Está orientado a las personas (hacia el pueblo>. Es
externamente activo (procura ejercer su voluntad sobre los demás de un
modo casi demagógico).
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31 Deftberatiao: Entiende las implicaciones de sus decisiones.
ícccc’;-tra profundidad cíe r omprensión, es capar de ver las distintas
al t’.rtíativas ponderar scts eonsecsencias a largo plazo, se mantiene
completamente informado y es cauteloso y conservador en la acción. Está
ccrientado a la tarea. Es interítamente reactivo (estrecho margen de
actividad, sus metas no son ambiciosas y son abiertamente cautas>.
41 Creativo: Elabora nuevas legislaciones y programas~ es innovador
en su rol como ejecutivo. Está orientado a la tarea. Es externamente
activo (procura poner en práctica un programa, una visión, en términos
cíe legislación).
5) Neurótico: Antepone el éxito político a la política eficaz. No se
centra en las personas ni en la tarta, sino en sí mismo, procurando
scsr¿tener un ego frágil. Dada su obsesión con el éxito y el logro, puede
síticarse en el grupo externamente activo, aunque su defensa del ego míos
sus aspiraciones.
Sínonton señala que esta clasificación capta aspectos importantes
del liderazgo que no habian sido recogidos en planteamientos anteriores,
que e’;c- lalida para utilizar con todo tipo de líderes politicos (monarcas.
dictadores, revolucionarios, etc.> con el fin de detectar sus bases
c;tstilistica 5.
- PERSONALIDAD NARCISISTA:
Término basado en el concepto psicoanalítico de personalidad
narcisista. Centrado en los líderes politicos. suele implicar una elevada
sutocorccc’pción. Son maquiavélicos, calculadores, promotores de si mismos
e hiperactivos (Ett;eredgc. 1979>. Justifica sus mentiras, manipulaciones
-‘ ctcgsiius diciendo que los demás hacen lo mismo.
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La clave dinámica interna es la división entre una auto—concepción
cíe trídis ciclad <que íe hace opire sitar a con rin us apro l’cfl<i¿tí ‘Ir’ los demás
para sentirse digno) y otra de ‘so grandioso’ (que íe hace sentirse
totalmente seguro de sos capacidades y ser anhicioso y orgulloso). Este
“sindrostie’ surge se su aparente incapacidad de establecer amistades
profundas o relaciones amorosas.
- OTRAS TIPOLOGíAS
Por último. habria que señalar que, evidentemente, las anteriores
no son las únicas tipologias existentes. Aunque no se van a desarrollar
aquí, cabría destacar, por ejemplo, las de Buros <1981). que propone dos
tipos de liderazgo: “transaccional” (negocia 3 re5stea por conseguir
votos) y “transformaciooaj” <eleva la motivación y la moral de los otros);
Lasswell <1930; citado en Sears. 1987), con sus politicos “agitadores
‘teóricos” y “administradores: Lane 1953; citado en Stone y Schaffner,
1988) que recoge ésta última y otras para establecer un listado de los
tipos propuestos por diversos autorcs.y la actualización que hacen de
ésta itone y Schaffner (1988) incluyendo tipologías más recientes, alguna
de las cuales se han visto anteriormente.
2.2.2. El mensaje político
El lenguaje político ayuda a los líderes a alcanzar el poder y. una
vez en éste, a desempeñar sus actividades diarias <diálogos, debates.
formulación de propuestas, decisiones ). Por medio del lenguaje político.
los lideres pueden: 1) difundir información explícita o implicita <a colegas,
subordinados y público en general> sobre sus notividades. proyectos, etc.
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a través de diversos medios (radio, televisión. ...l y de diversas formas
1 cnt r,’v istas. jis,’ r sc:. it,’.>, facilitando el entendimiento del mundo
politie;> al público; Ql establecer la agenda a seguir por medio de la
selección do los temas a discutir (que pueden convertirse en objeto de
la acción pública tras sta aparición en los mass media>, de los aspectos
que consideren de mayor importancia y de los interlocutores que deseen
tener; 3> aclarar las metas politicas, interpretar y definir la realidad, y
justificar sus acciones, estableciendo los patrones por los que se les ha
de juzgar y delimitando el tipo de relaciones interpersonales que desean
tener; 4) referirse al pasado (experiencia y logros), presente o futuro
(proyectos y posibles resultados); 5) estimular la acción del público por
medio de llamamientos directos, provocación de los sentimientos adecuados
odio. or~-ul.lo ¾acusaciones o promesas (Graber. 1976. 1981>.
Ahora bien, on mensaje mal presentado puede no recibir la atención
merecida. La pobre presentación de un mensaje puede producirse por la
transmisión de un contenido confuso, así como por un volumen de voz
inadecuado, escasa entonación, poca fluidez, gesticulación escasa, manos
temblorosas. etc., por parte del emisor. En efecto, no sólo es importante
el lenguaje verbal, sino también el no verbal y el paralinguiatico, en la
medida en que estos dos pueden resaltar o modificar el significado de
aquel, y transmitir la confianza o inseguridad, eí estado de ánimo del
emisor. Por todo ello, la eficacia de los politices se juzga, en gran parte,
por su capacidad para generar mensajes claros; la poca competencia en
esto sentido se suele equiparar con incompetencia general <a pesar de
que no siempre sea sai> <Craber, i§8l). En definitiva, “la habilidad con
que manejen las herramientas del discurso pojitico, adaptándolas a las
necesidades cje diversas audiencias y a las metas a alcanzar. determinara
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su éxito’ (p. 1951. Pero ¿cuáles son estas herramientas?. ¿cómo lían de
utilisarse?: a consin oacícjo se liará un breve recorrido por los principalcs
elementos (a nivel no ver ial. paraling uistico y de contenido) del mensaje
politico.
2.2.2.1. comunicación no verbal y paralingilistica
Con frecuencia se ha olvidado en la investigación sobre eí mensaje
político qué este no sólo incluye palabras, sino también la forma de
expresarlas a través de la comuríteseson no verbal y paralingúistica.
aspectos ambos que pueden destacar, modificar o contradecir el
significado de aquellas <Graber. 197C, Frank. 1977>. Bien es cierto que la
necesidad de este tipo de análisis “iene empareisda a la implantación
definitiva de la televisión coito uno de los principales medios de
comunicación y que, por otra parte. muchos de los líderes políticos ya
habían fallecido en el momento de ser analizados y no se contaba cori
imágenes de ellos. Sin embargo, cuando estamos en ~1o que se ha dado en
llamar la “era de la televisión”, queda mucho camino que recorrer todavis
en el estudio de tales aspectos dentro del marco de la comunicación
politica.
A pesar de ello, se pueden mencionar diversos estudios sobre el
mensaje politico que han tenido en cuenta comunicación no verbal y/o
comunicación paralingúística en los últimos años. Por ejemplo. Mcilugo st
al. <1985> concluyen que cuando un líder político aparece en television.
sus expresiones no verbales pueden provocar reaccíoncs emocionales
independientes de las actitudes previas; puesto que sc tiende a valorar
lás. variables de estilo del tider, y al margen de la identificación con el
pr t río
3-d,’ las pustu ras subte los distintos temas. ‘el papel de la
comunicación cío verbal en las elecciones políticas es cada vez más
importante’
tp. 1528). Desde el momento en que la comunicación no verbal
proporciona información a los observadores sobre el estado emocional del
comunicador y provoca distintas emociones, puede jugar un papel muy
importante en la formación y modificación de las impresiones sobre los
líderes políticos, que cada vez aparecen más ante los votantes gracias a
la televisión. Similares conclusiones establecen Master-s et al. <1986):
trabajando con las mismas expresiones no verbales que en el estudio
anterior (felicidad/tranquilidad, enfado/amenaza y miedo/evasión), afirman
que éstas pueden producir importantes efectos sobre las actitudes
pelucas y también distintas respuestas emocionales de los receptores;
ahora bien, hay otros factores que influyen, como el status del lider. el
sexo de lider y receptor, etc.
Por su parte. Frank <1977). en su estudio sobre un debate real
entre dos politices, pretende descubrir señales de estrés en ellos a
través de un análisis de los siguientes elementos (que han demostrado ser
útiles como indicadores de estrés en el campo clínico>: 11 comunícacion no
verbal: niovimienjos de cabeza, parpadeos y movimientos corporales en
general: 2> comunicación paralingt¡istica: alteraciones del habla (no de
repeticiones, sonidos incoherentes, omisiones de palabras, cambio de
frases, frases incompletas>, frecuencia de expresiones que denotan una
“distancia psicológica” con respecto a algo <persona, tena 1; 3)
<(citunícación tingilística: establece ona serie de categorias en función del
tema tratado. A su vez. dicotomisa las respuestas de los líderes en
‘tefensa y “ataque. Encaentra que la utilización de estos tres tipos de
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c’omonicac,órl ayudan al enitoctisie riscc te los lideres pOti5túfl’ts~tp IV
íltferenloscoucporta mlvi tos y qur’, al í~ caí que co el ámbito clinico. los
elenpntos concreí os u t ib za des cutir ilidvís <-otto indicado res te est ré s.
<19563. aunque con otro objetivo s’ utilizando elementos diferentes escuna
situación diferente (mitin), utiliza también eleíaentos ver hales, no ver bales
y paralingilisticos: estudia cómo se organiza Ja gesticulación de las manos
en relación a la entonación y a la provocación y control del aplauso, sai
como el papel de diversas estrategias retóricas <ataque externo, interno,
implícito, defensa positiva, alabanza. nombrar, dirección, metalenguaje,
experiencia personal y réplica a interrupciones) dentro de tal relacién,
Encuentra, por una parte, que la gesticulación de las manos está
relacionada tanto con la entonación como con las estrategias retóricas
utilizadas para evocar aplauso y con “1 control del mismo tina vez
empezado: por otra, que las estrategias re1/trices prod ucen prirícipalmen te
aplausos sostenidos en un alto porcentaje de ocasiones. Concluye que case
tipo de análisis liare posible plantear entrenamientos cts la utilización de
estos elementos en discurses públicos. sai como estudios experimentales
destinadoe a avanzar en el conocimiento de los mismos.
Dentro de los aspectos paralingtiisticos exclusivamente cahe
destacar, en primer lugar, aquellos que recoge MeCuire (1969. 1985¾ y
que podrian resumirse en:
1) Claridad de exoresión: No ser claro puede implicar una
disminución en el impacto persuasivo por reducir la comprensión de los
argumentos, por disminuir la percepción de la competencia de la fuente
y asi red ueir la aceptación de los argumentos, por ser estéticamente
nolesto basta el punto de red ucir la atención ~‘ el agrado lacia el
‘5
ucu’:c’=aje. Por otra part e. la vio claridad puede aumentar el impacto
‘,.r’,~vc-yatitlo a;’ynr impliese inri o interfiriendo con la evaloacicSíí crítica.
2) Fuerza de la expresión: La intensidad de la presentación
(expresada por elementos paralinguisticos) puede aumentar el cambio de
actitud por atraer atención o por aumentar la claridad, o puede
disminuirlo por parecer muy inoportuna. Si la fuente es de prestigio y
el oyente está poco implicado, hay mayor impacto con usa estilo dinámico,
pero si la fuente tiene poco prestigio y el receptor está implicado es
el’ ycr [¡ti estilo 1 ratíquilo.
3) Velocidad de esoresión: La mayor velocidad aumenta el impacto
e,’rsuasi’co haciendo que la fuente parezca más inteligente, más informada
ricas sincera.
4) Lengua ie firurativo: El oso de determinadas figuras retóricas (p.
ej. metáfora) hace que se vea a la fuente como más instruida, con el
beneficio que esto puede conllevar de cara a su credibilidad.
5) Efectos del humor: El humor aumenta la persuasión, quizá por
aumentar la atención, el agrado, la mejor comprensión y retención, un
mayor acuerdo por poner al receptor de buen humor, por aumentar el
atractivo cte la fuente, etc. Por otra parte, puede ser perjudicial por
distraer la atención del mensaje o hacer que parezca una payasada. Los
resultados a este respecto son bastante contradictorios y apenas se puede
concluir ciada con claridad.
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El estucho de la frecuc’vcc¡a. díraciórí s distribución de las pausas
‘u, itise irsos políticos (cuí Lc’s [Viii 1 c[fl u-nido isis preparado para
eon’encer a la audiencia). vn entrevistas politicas y en entrevistas
casuales (en ambos, cí contenido es espontaneo) es el objetivo de la
investigación llevada a cabo por Doct (1982). En concreto, pretende ver
qué diferencias se dan en los tres tipos de comparecencias en cuanto a
tas pausas, y qué función estit’stica desempeñan éstas. Encuentra que las
pausas no silenciosas <en las que el líder incluye sonidos como “hum
eh”, etc.) son frecuentes y largas en las entrevistas. nientras que
apenas se dan en los discursos politicos. lo cual refuerza el hecho de que
eco el habla espontánea se produce más duda; por otro lado, la importancia
de las pausas silenciosas en los discursos políticos, y el hecho de que el
orador conoce su contenido (por lo que. la d ¡ida está prácticamente
ausente), hace peluca r q lic’ estas palisas. ... particularmente las
ir¡esperadas y las más largas, pueden tener una función estilistica” (p.
27>. Schubert (1986) estudia algunas dimensiones paralingilisticas de la
conducta verbal competitiva en un grupo pequeño de debate político, para
concluir que la conducta competitiva casó acompañada por un volumen de
voz tias alto, por una tiayer vsriacil[n en la entonación y. generalmente.
por una tasa más rápida de expresión; además, cuanto mayor es el rango
social de un individuo mayor será su volumen de voz —especialmente en
interacciones competitivas: en definitiva, la conducta paralingtlística varia
sistemáticamente con el rango que se ocupe.
Pero no sólo sirve la comunicación paralíngilistica para diferenciar
a los individuos de distinto status, sino que también puede ser utilizada
por cm líder politico co eÑe caso) para crear determinado ‘‘ambiento” en
una sil uación ‘
tada. Esto es lo que parecen hallar Boíl y Mayer (1 SSS) al
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estudiar cl papel de las interrupciones en una entrevista a un lider
poliíie’í. Partiendo de ííoos estudios pre e os etc los que se afirmaba que
Margaret Thatcher era muchas veces interrumpida en las entrevistas que
le líacian. procedieron a realizar un estudio que superaba
metodológicamente a los ya realizados sobre cl tema, y en el que se
entrevistaba a Margaret Thatcher y a otro político británico. Encontraron
que ambos politicos fueron interrumpidos un número similar de veces, si
bien a simple vista parecía que era Margaret Thatcher la más perjudicada
en este sentido. tAn análisis más fino íes permitió comprobar que ésta
utilizaba numerosas expresiones que indicaban interrupción cuando nadie
1sf
1 terrumpia cii realidad <p. ej. “déjeme terminar , si me da
tempo..’’. etc.>; otras estrategias que utilizaba eran refcír mular las
p reg cotas y las criticas como si fueran acusaciones, personalizar cts
asuntos y llamar por el nombro al entrevistador. l.a conclusión que sacají
estos autores es que hacia todo esto para crear un clima favorable a ella
desfavorable al entrevistador, qíte así seria visto como el ‘malo” de la
e ,ít re sta.
Oliorínell eS al. (1989), llevando a cabo un análisis paraling iistíeo
objeu’o por medio de la tasa de articulación (silabas por segundo>,
porcentaje de tiempo de pausa sobre el tiempo total, duración de las
pausas (en segundos> y longitud de las frases <silabas/pausa), concluyen
que la elocuencia <facultad de hablar bien y de modo convincente) ea una
habilidad aprendida que puede identificarse de forma especules. Llegan
a esta conclusión al comprobar que los adultos, cuando leen en alto de
fornía fluida y en ~u propia lengua bajo condiciones experimentales.
ci tilLan iiieícccs tiempo (con el mismo texto) para las pausas y articulan más
rspictameote que los lectores cuya intención es expresiva o persuasiva
como podrian ser los políticos en sil ‘carioices reales 1. Explican esta
dclere ciciu en 1 fr minos cte (‘vra-ii 0<-la y cnt re’li”tfll eti t o. esto es. fn
taninos de habilidades retóricas cli el uso del lenguaje’. afirmand<c que
cer flícido no rs lo mismo que ser retórico’ (p. 226).
Finalmente, cabria reseñar, a modo anecdótico, algunos aspectos
destacados en los “Manuales do sabotaje y guerra psicológica de la C. 1.
A. para derrocar al gobierno sandinista”, en los que se afirma que “la
oratoria es uno de los recursos más valiosos para ejercer el liderazgo’,
y que “puede ser utilizada. erctences, como una herramienta politica
extraordinaria” (1985; p. 87¾las iécsuicas de la oratoria, desde este ponto
<te vista. incluirian los sig uientes elementos:
Cualidades de un discurso: las cualidades más apreciadas de
un discurso y, específicamente, en un discurso político enmarcado en la
accion psicológica de la lucha armada. son las siguientes: 1) ser breve y
conciso. 2) estar centrado en el tema y 3) ser lógico” <p. 88).
— Estructura de un discurso: “La improvisación absoluta no existe
en oratoria” (p. 88). El discurso debe seguir las siguientes etapas:
Introducción <se entra en contacto con el públíco), proposición o
enunciado <se define el tema>, valoración o argumentación <presentación
de argumentos en el siguiente orden: 19 negativos o en contra de la tesis
a defender, lo positivoa o favorablc5 30 pruebasulceelíos qos ‘apoyen a
éstos), recapitulación o conclusión (resumen) y exhortación <se demanda
accion del público).
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- Recursos literarios: Incluyen las siguientes figuras: 1> Figuras de
forma i.ciiáfoia, cucívírsiotc. complexión, etc.): 2) Figuras lógicas
‘cv’rí cesiorí, permisión, aten ladón, etc .1: 2) c ig u ras patéticas
(deprecación, imprecación, reticencia, etc.>.
2.2.2.2. Contenido verbal del mensaje
Tomando el contenido verbal del mensaje político como argumento.
se hace necesaria, para empezar, una mirada hacia la ‘Retórica” de
sristótelea. Este la define como la facultad de considerar en cada caso
lo que calce para persuadir” (1985: p. 10): aporta, además, una
clasificación de los argumentos retóricos: “De los argumentos retóricos
.5 ríos cocí ciii arte y otros propios del arte. Llamo sin arte a los que no
son logrados por nosotros. sino que preexisten. como los testigos.
confesiones en tormento, documentos y los semejantes: objeto del arte, los
que mediante el método y por nosotros pueden ser dispuestos, de manera
que es precíso de aquéllos servirse, éstos inventarlos” lp. 101. A sic vez.
linde los argumentos propios del arte en tres:
— Los que residen en el carácter del que habla.’’ cuando el discurso
se dice de tal manera que hace digno de fe al que lo dice” (p. ID).
— Los que ponen en cierta disposición sí oyente: ‘Por los oyentes.
cuando son arrastrados a una pasión por el discurso, pues no concedemos
igual nuestra opinión con pena que con alegris. oi’.on amor que con
odio (p. II).
— los del discurso, por lo que muestra o parece mostrar: ‘Por los
cliacu rsos <creen cuando mostremos la verdad o lo que verdad parece
según lo persícadiblr’ en cada caso particular’ (p. II).
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En definitiva. lo que está valorando aristóteles tal margen de otras
contideracrooes sobre el emi~cr la forma en que exprese ese mensaje)
es la capacidad de distribuir el contenido del mensaje de tal forma que
res olte persuasivo. Esta idea ha perdurado hasta n teatros dias y sigue
guiando la investigación que se realiza sobre el tema. Por ejemplo, Graber
(1976> afirma que “los políticos ajustan su retórica a determinada
audiencia e audiencias con eí fin de alcanzar propósitos determinados y
evitar consecuencias indeseables” (p. 181). Propone esta autora, además,
tres tipos de retórica:
1) Retórica del “hombre de estado”: Utiliza “... argumento razonado,
exponiendo todos los aspectos salientes de una situación con claridad y
moderación. El hombre de estado llama a valorar juicios en un plano
intelectual más que emocional”. “... Expone hechos y opiniones claramente
etiquetadas, lo cual deja a la audiencia ceo libertad para extraer sus
propias conclusiones” <p. 182).
2) Retórica “carismática”: “.. Resalta los sentimientos que mantienen
profundamente grandes cantidades de gente y que pueden temer o ser
incapaces de expresarlos. El lider carismático puede combinar una
referencia a lazos emocionales hacia él como un super—hoabre o salvador.
con una referencia a diversos ideales politicos y morales cargados de
emoción”. “Además de utilizar las palabras y alusiones correctas, la
retórica carismática emplea estrstegias tales como ritmo, repetición y
aliteración. La calidad de la voz y peculiaridades del habla son también
importantes” (p. 182—183>.
3) Retórica del “agitador da masas” (o retórica demagógica» “Las
referencias son totalmente oportunistas; los motivos van desde lo más alto
a lo más bajo; hay poco interés por la equidad o verdad’ <p. 183).
También se manejan emocIones.
Ial
LI éxito de estos tres está en su
icapacidad de interactuar intensivamente con sic
audiencia y ponerla en movimiento” <p. 184>.
Por su parte Sione y Schaffner (1988), recalcando también ese
poder de la fuente de “moldear” el mensaje, afirman que “una y otra vez,
los estudiosos de la política advierten que los temas importantes Se
distorsionan, sobre—simplifican o se ignoran por los cargos públicos en
sus charlas y conferencias de metidas” <p. 197). Uno de los factores que
puede determinar claramente el tipo de mensaje es la situación política
que se vivat por ejemplo, parece que durante una campaña electoral, en
la que hay que “ganarse” a la mayor cantidad de público posible los
lideres politices presentan los tenas de una forma más simple que cuando
va han alcanzado el poder (Tetlock, 1981> y, dado lo repentino del cambio
el hectio de que tales mensajes se vuelven a simplificar cuando se
acerca un nuevo periodo de elecciones, parece ser resultado más de una
“estrategia preconcebida” que de un “aprendizaje en el puesto” (aunque,
efectivamente, éste se produce).
tI margen de tipologias retóricas y consideraciones de carácter
global, se han estudiado otros aspectos más concretos sobre el contenido
del mensaje. Pur ejemplo, se pueden hacer referencias a las siguientes
facetas, recogidas por Mccuire (1989; 1985) y Miller (1981>, y basadas, en
gran parte, en los trabajos realizados en la Universidad de Yale ya
mencionados:
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14 ?ipos de •r~,Arnsntos y referencias
:
- !hotssdearguiscentos: Aunque se ha analizado desde hace
ciglos, hay muy poco tra lisio erapirico sobre la crieseis persuasiva de
distintos tipos de argumentos.
— Referencias onsitivas versos negativas: Las referencias
positivas tienen el efecto deseado incrementando la probabilidad tanto de
que el receptor ejecute la respuesta deseada cuando está ante la
situación estimulo como de mantenerle en la situación estimulo. Las
referencias negativas desaniman a realizar la respuesta castigada en la
situación, pero también tienen un efecto contraproductivo por motivar a
la persona a evitar la situación. El máximo cambio de actitudes y
<conformidad condísotual se dan en niveles intermedios de amenaza.
flinclusiones y omisiones del mensaje
— Conclusiones imolicitas versus exolicitas: Por lo general, el
impacto persuasivo se reduce si la conclusión, aunque obvia. se deja
implicita para que sea el receptor el que la extraiga.
— l~norar versos tratar los arnmentos de la ooosición
Parece preferible refutar los argumentos de la oposición a ignorarlos.
3) Orden del contenido del mensaje
— Poner la oosición básica del mensale al princioio o al final
Al principio aumenta el impacto persuasivo por clarificar el tema y asi
facilitar comprensión, por aumentar la aceptación y aumento de la
credibilidad haciendo parecer a la fuente más abierta, confiable, mejor
organizada y más experta, y por atraer la atención de los que están
inicialmente interesados y predispuestos a estar de acuerdo, o están
buscando una posición sobro el tema. Sin embargo, puede tener
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desventajas. sobre todo por aclarar la información muy pronto y no
ciarÁ ercer un” suspense que capte la atención, por dar a conocer o
enfatizar <‘1 partido de la fuente o por hacer que los opuestos inicialmente
retiren.
— Refutar los argumentos de la oposición antes o después de
presentar los propios: Los argumentos de la oposición deben ser
íresentados antes cuando la controversia, inteligencia del receptor o
implicación en el tema los hacen relevantes, cuando se necesita saber lo
informada que está la fuente, cuando Los receptores ya conocen los
argumentos de la oposición y cuando se sabe que no va a provocar que
tos receptores se comprometan con esos argumentos de la oposición.
-. Orden de los propios argumentos en función de su fuerza
:
So ecta tsus- claro s’ depende del enfoque que se adopte. Por una parte,
p ocde ser mejor situar los argumentos fuertes a] final para evitar que
los débiles lo parezcan aún más por ir detrás de los fuertes y porque
rechazar primero los débiles puede hacer que se acaben aceptando los
fuertes. Por otra parte, podrian situarse primero los fuertes porque si
ce aceptan éstos, luego se aceptarán con mayor motivo los débiles.
Orden de los argumentos confirmadores con resoecto a la
deseabiljdad: Parece mejor situar en primar lugar los argumentos
confirmadores y después los negativos; esto provoca mayor atención
inicial y que se perciban los argumentos negativos peor aún de lo que
son (por contraste>.
— Efectos de primada y recencia: Depende más de los efectos
mediadores que de los propios efectos principales. Por ejemplo, cuando
ccc dan dos discursos de signo contrario, parece que un intervalo corto
entre a c,mbos favorece la primacia. y un intervalo menor entre eí segundo
y la medición de los efectos persuasivos favorece a la recencía.
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4I,cantidad de aterial del mensa le
— Efectos de la ggp~4~~íf~: Se produce un efecto positivo con
las primeras dos o tres repeticiocíet. pero a partir de aquí no se aporta
cada y puede ser incluso contraproducente.
— Efectos del nimero de argumentos diferentes: Aumentar el
numero de argumentos puede tener más efectos positivos que repetir los
mismos, puesto que seda nueva información, pero también puede producir
sobrecarga de información, respuestas opuestas, etc. Depende de su
interacción con otras variables.
— Sobrecarea de información: Se entiende mejor un mensaje
sc se eliminan los puntos expliestvos y el mensaje es corto,
principalmente para los menos instruidos y mas distrajbles.
Finalmente, para completar lo visto hasta ahora, cabria hacer
referencia a otía serie dc variables especificas que también son
representativas del estudio del mensaje político:
* Consistencia: La consistencia de las posturas que adopte un líder
ante los diferentes temas politices afecta a la evaluación que de él hacen
los electores <Caríson y Dotan, i985). En general, parece que es mejor
para los politicos ser consistentemente similares con su electorado.
Efectivamente, Hoffman y Carver (1984) encontraron que un líder cuyas
posiciones concuerdan de forma consistente con las de su electorado
gusta más y se le ve más deseable como lider político que cualquier otro
que cambie de una posición no similar a lina similar, que sea
consístentemente no similar o que cambie de similaridad a no similaridad.
Aunque sc prefiere al lider consistentemente concordante, no todo
cambio es negativo: se ve de forma más positiva al líder que cambia de
lOS
na posición <in similar a una similar que si lo hace al contrario. lo cual
Ir cena ur percibido como más débil.
* Estilo de exulicación: Ztdllow el al. (1988>, parten de la base de
qse tus estilos de explicación que utitizam los líderes están relacionados
con las conductas que líevan a cabo posteriormente. En concreto se
refieren a dos estilos: 1) ‘pesimista” <que denota indefensión): las causas
de los acontecimientos malos son estables en el tiempo, definidas por
aspectos globales y abstractos e internas al individuo; 2) optimista: las
causas de los malos acontecimientos son inestables, especificas y externas.
Encuentran que el estilo pesimista implica acciones posteriores de
renunela. pasividad e indecisión, al contrario que el estilo optimista, y
que perjicdica en las elecciones (también al contrario que el optimista>.
Por otra parte. cabria hacer aqui mención de la clásica
dicotoisila entre presentación ‘racional” y presentación ‘emocional’.
Aronson (19751 cita urs estudio de Hartmann (1936> en el que se encontró
que los sujetos votaban más frecuentemente a los candidatos que eran
presentados por cedio de un mensaje con un contenido
predominantemente emocional. Centrándose no en cómo se presente al
lider. sino en el estilo de éste, Wiegman (1985) en un estudio
anteriormente mencionado, encontró que un líder con un estilo
predominantemente emocional, aunque era visto como más dinámico que el
líder principalmente “racional”, fue considerado como menos convincente
y creible. ti problema de este tipo de estudios ea que “... no hay
definiciones categóricas y mutuamente escluyentes de lo emocional y lo
racional” (Aronson, 1975; p. 76).
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Referencias negativas: Ls habitual que se intente asustar a los
sutaritís Iii lertodos electorales (Calantone y Sara ha a. 1 ~85l. En politica.
<‘ate miedo inducido se refiere principalmente a posibles cnnsecueíícíss
economicas negativns o desisítegración social más que a daño tísico
personal para el elector. Levonthal (1970) señala que los niveles más altos
de amenaza tienden a ser mas eficaces cuando centran a las personas en
cómo afrontar el posible problema y no en preocuparte por él.
La retórica utilizada puede asociar hechos negativos a
determinado líder político. Las referencias negativas pueden centrarse o
bien en la posición q cíe el lider adopte ante loa asic oms de carácter
politico, o bien en su imagen o aspectos personales. En este sentido.
parece ser que los ataques o referencias negativas hacia las posiciones
politicas de un Fider son más eficaces (en el sentido de hacer perder
votos al atacado> que los ataques a los aspectos personales del mismo
cuando éste (el atacado> responde inmediatamente. Ahora bien, conviene
tener en cuenta el tipo de respuesta que se dé: una respuesta positiva
(el atacado no hace referencia a los ataques de sus oponentes, sino que
presenta sus propios argumentos sobre el tema que ha sido atacado) es
valorada más positivamente que una negativa (el candidato atacado llama
la atención sobre las intenciones de sus oponentes de alterar la verdad.
y presenta sus propios argumentos sobre el tema atacado), pero ésta es
mas eficaz a la hora de retirar el voto al atacante (Roddy ~‘ Garramona,
1988). Por osra parte, si el ataque no viene de un oponente politico, sino
de un medio de comunicación, la ausencia de respuesta puede ser muy
perjudicial para el atacado (Raid st al. 1990). La opción de refutar
aumenta la buena evaluación del que lo hace y empeora la del que ataca.
En general, un ataque cotí éxito puede ser desafiado por una refutacíco.
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lc’Qif¶ los politicos. segun catos autores, pueden a deben defenderse
kv ae,tioc di’ctimunácarion.
1 ta misma boca. Calantone y Warshaw 11985) encontraron
que tas afirmaciosaes inductoras de miedo hechas por ma fuente creibte
reducen eí voto al candidato atacado. Ahora bien, cuando una segunda
fuerte ereible niega tales afirmaciones o cosítraataca al otro y pide sí
voto para el atacado, la pérdida de voto del candidato atacado es
compensada. Si se combinan negación, contraataque y petición de votos
para el atacado. el voto recibido por el atacado aumenta incluso por
cíteima del ííível de votos antes del ataque.
* autorxg=elación: La autorrevelación intíma (hablar de asuntos
personales en comparecencias públícas) de un líder político <a diferencia
de otro tipo de personas que no ocupan ese cargo público, romo los
lideres no políticos de grupos pequeños: véase, por ejemplo. Curran y
boganhil], 1983) será vista como inapropiada por los miembros de una
atidieticia y reducirá la eficacia de esa líder. Quizá este se deba a que la
~eot~ entiende que cc inapropiada para un líder potitico (Burger
Vartabedian. 1985).
* Ecuivocación: Bavelas et a]. (1988) proponen que las
equivocaciones de los lideres politicos en determinadas comparecencias
públicas Isobre todo en entrevistas> son causadas por la situación en que
se encuetitran en ese momento. y no por caracteristicas intrínsecas a
ellos. l.a equivocación es producto de la situación comunicativa en que se
encuentra el líder, a’ se da cuando éste tiene dos alternativas no
atractivas para decir algo y ha de escoger una de ellas. Estas situaciones
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se suelen productr cuando los entrevistadores hacen preguntas
comprometidas a los lideres. que t u’orn ante cci diversas opciones de
respuesta, todas í’llat con “ce rta’carga cte coríflictí,. los anteriores
autores encontraron que cría situación dc este tipo desemboca en una
comunicación politica equivoca: los políticos evitaron dar sus propias
opiniones y evitaron responder la pregunta directamente (a diferencia de
los que no estaban en una situación conflictiva>.
a Delimitación de status: La palabra (si bien acompañada de los
aspectos no verbal s’ paralingilistico> sirve también para demostrar el
status y poder que se posee. Esto es lo que parecen demostrar diversos
estudios: CIerno (1987). al estudiar dehasea entre periodistas y politicos.
encuentra que éstos intentan marcar su poder mediante el contenido de
cita frases y el uso de estrategias que les permitan controlar la situación.
Este control viene dado en el sentido de conseguir un cierto grado de
libertad a la hora de contestar las preguntas, de tratar los temas
deseados, etc. Miller y Stiles <1988> refuerzan la idea de que los líderes
políticos utilizan el lenguaje de forma premeditada para controlar la
impresión que dan. al comprobar que cuando ganan unas elecciones, el
consiguiente aumento de poder y status hace que en sus discursos
posteriores muestren mayor “familiaridad”, entendida ésta en términos de
ser más presuntuosos. directivos e informativos en oposición a los
discursos anteriores, en los que se muestran modestos, condescendientes
y atentos.
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7.2.3. Mensaje politíco y medios de comunicación de Nasas
Surique los lideres politicos tratan de dar forma a sus imágenes
0áblicas, con mucho, la mayor parte de la exposición del público a los
lideros politicos y sociales es indirecta: está mediatizada por las
tecuologin de la comunicación que permiten a unos pocos dirigirte a los
demás <Sinne y Schaffner. 1988; p. 199). La mayoría del conocimiento
potitico nos llega de segunda mano (Graber. 1976), a través de los medios
de co,nunitaci¿n
8e masas. Puesto que nuestras opiniones y juicios se
fundamentan esencíalmente en la inforwací¿rí, los medios de comunicación
de masas constituyen un referente informativo básico en la actualidad.
Como setiala Sabucedo (1990b1:
Su papel adquiere todavia una mayor
relevancia cuando se trata de acontecimientos
con los que o bien no tenenos una experiencia
directa o bien son susceptibles de múltiples
interpretaciones y lecturas al no existir un
criterio externo de objetividad. En este caso.
la forma de presentarlos, destacando algunas
caracleristicas y obviando otras, va a
determinar el tipo de valoración 5i actitud que
manter~amos ante ellos <p. 108>.
Todo ello hace de los m.ss medía un interesantisimo objeto de
estudio.
2.2.3.1. La investigación sobre los medios de co.urticación de masas
Fodria decirse que la investigación sobre los mass media y su papel
en e> ámbito politico ha pasado por tres paradigmas en los ultimes ~G
arlos Sears. 987: Sa bricedo. 1 gQúb: Valencia. 1990>:
líO
Efectos directos: Representado por la teoría de la Aguja
‘ basado un la lógica pc,srtivjsta dc causa -efecto, are un <i
,r,>delo F—R. Pesie este trifoqire se con,srdera a tos sujetos como simples
n’ar,onetas a acreed dc los medios dv con uncacron de nasas. Su aLr~ e
coincidió con la invención de la radio y su oso creativo en los años 30
por Hitler, Goebbela. etc, y. aunque los científicos sociales estaban
convencidos, en un principio, de que toda la propaganda potitica era
estresadamente persuasiva, ninguno lo probé empíricamente (Kinder y
Sears, 1985>.
2J [tenido lindados o mínimos : Surge vn los años 50 corno
reacción al anterior y cono consecnenc’a de la acwnulación de evidencia
empirica que cuestionaba los planteatuientos precedentes. Según esta
orientación, los nasa media tienen tonto fin-ciAn principal reforzar loa
valores y actitudes preexistentes en los individuos. Se pasa a un modelo
en el que el receptor ya no es pasivo, sino que grecia
activamente los mensajes a través de fenómenos como los de percepción
y memoria selectiva. Se produce, además, la introducción de las técnicas
de investigación de masas.
3) Efectos roderosos balo condiciones limitadas: EStoque •cWal
que se ve reforzado con la aparición y asentamiento de la televisióa coran
ion le los medios considerados mas poderosos. Surge como respuesta al
necanicismo imperante en las primeras épocas, e integra lineas de
desarrollo investigador a nivel psicosocial. Los efectos de los masa edia
no son directos, sino que están mediatizados por la influencia personal.
Desde este punto de vista! el nuevo objeto de estudio se centra en el
papel de los medios de comunicación de masas en la creación y visión del
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ir parte ji li¿sso~etns.
2.2.3.1. El papel de los medios de cokun,cacsón de anas en la
‘configuración de la realidad
Ciertamente, parece que los masa media cumplen un papel
fundamental en la elaboración que del conocimiento del mundo real llevan
a ial» lo> su JÉtos. Esto queda reflejad, a través de los s.g jientes
55 pecIos:
1 ~ aagg~sla: l.a furíciónite los medios de
COLiiíl!íL(íScIOn te nasas se desgaja en ‘-arias operaciones, las más
importantes de las cuales consisten en establecer lo que ha,. It> irte Cii
importante. lo que es correcto e incorrecto y las relaciones estructurales
entre los ekmentos de vida. es decir, los grupos, roles, destinos y estilos
‘te ‘ida ¿Roda, 1990: p. iS>.
Los seonlecimientos que aparece’ en los mnass media
adquieren más importancia que los que no, lo que consideramos temas
importantes está influido por lo que los media seleccionan para poner de
relieve <Stone y Schaffner. 1988: p. 200). Incluso se podris decir que.
para muchos, algo no existe hasta que no aparece en los medios de
<O tiiutttciictOn.
Se dice que. en realidad, los masa media pueden tener más
exilo en <leer la gente sobre qué pensar, que decirles qué tienen quc
pensar . §implerneste narrando los scontecimientos espenifiros del dii.
2~rtrporrronaí,do relatos de aig> nos problemas racionales e ignorando
otros, los programas de noticias dan br ma a los pal roes por tos que loe
televidentes evalúan a los presidentes a-. quizá reas generalmente, al
gobierno, aunque bey que Irner rrí’xíeríts que la uriornuacien presesítarla
influirá más o menos dependiendo de su relevancia percibida para cl
juicio que se realice en ese momento, así como del grado de experiencia
del observador {lyengar el al.. 1984; Kinder y Sears, 1985>. Sirva como
ejemplo un estudio de Graber <1971), en el que encontró que durante las
campañas electorales norteamericanas de 1968 y 1972. los periódicos
hablaban principalmente de los atributos de los candidatos, más que de
su cualificación @ofes¡onal: no se clarificaron las alternativas presentadas
por los contendientes y se ignoraron numerosos asuntos públicos que
parecian muy importantes para otros observadores.
2) Presentaciones seseadas: Una ve! que los medios de comunicación
‘implantan la agenda’ señalando aquello a lo que hay que atender,
proceden a presentáraelo a la audiencia. ahora bien, de nuevo aquí su
intervención será decisiva. Dadas las tinitaciones de espacio y tiempo, es
necesario seleccionar los fragmentos escritos. sonoros o audiovisualca)
de información que han de ilegar a la audiencia, y esta selección puede
contribule a crear determinada imagen de los líderes o concepciones sobre
los temas presentados. Por ello, se podria afirmar que los hechos no son
sáb situplificados por necesidad, sino también distorsionados <Graber.
tole; Kinder y Sears. 19851.
En un interesante estudio. ‘tiemens et al. <1988) señalan que
hay tres clamemos principales por los que se puede dar forma y recrear
los acontecimientos televisedos.y que influyen en el entendimiento y en
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ide- sea lis ¡atemos por parte de los observadores:
al Srle’ti vídad: Cuando la cámara cofoca determinada mac en
o escena. crea u, capar’ defir ido restringido a los limites de ese
cnfnque. LI televidente esperimeita sólo lo que ha sídc seleccionado a
traves del proceso de producción; por tanto. su interpretación de esa
axpereoca vís-us.I esta regida por ese proceso de producción. y no por
su elección personal.
U) LitIasis: LI énfasis o la intensidad de la imagen visual se
‘e alterado por el tamaño relativo de la imagen presentada dentro de los
Hm tos dci eTit’oq<e. los primeros planos tienden a dirigir la atencior> de
los observadores a los detalles, y dan mayor importancia a la imagen,
mientras que los planos lejanos, aunque proporcionan un mayor patrón
de nIormacó, visual, tienden a reducir el énfasis del detalle visual.
Tanhido se puede enfatizar algún elemento mediante la repetición visual.
r) Reconstrucción: La secuencia lineal en que se presentan
las ejágenes deterní nací grado en el que representan un mensaje
unificado. La interpretación del observador está influida por el orden en
que recibe las cseágenes, asi como por eí contexto en que son mostradas
y icor su y sataposisión con SITaS imágenes.
flemeos ce al., partiendo de esta base, y considerando que
esos tres elementos no son mutoamente exclusivos, analizar, el discurso
le tío iidrr politico y cómo fue tratado por las cinco cadenas de
televisior, que lo siguieron. Encuentran que cada una de éstas creo una
perccpuíon distinta del ev ento. No sólo se transmitieron ‘magetes Y
II’
sonidoe. erío QiC se seleccioné. irsísfor mo y. yo í-rnsec,-niia. ve
redef íl—’íe li hííli’ríí-aí-iíi,í-~iví,al y í.iditíva ¡irear-níaita al íítise rva br. Lii
i*,aljcliib. e d,-rrri croo te rpretacioríes distintas tel evento Líos por
í.-ad a a>]ena). [ni-ii nc reto, se e contra ron d dr-rení-las crí cl 03 lcr> ‘le
imágenes vistas. ci el contenido visual de las imágenes, en el énfasis con
el que se presentaron las imágenes, en el tiempo relativo dedicado a las
imágenes y en el contexto en eí que se presentaron las imágenes. La
selección y repetición de tas imágenes visuales crearon aumento de
interés, intensidad y efecto dramáticn. A su vez, la denografia de. la
audiencia presentada a los televidentes sirvió para aumentar la impreton
dc que el llíler habiais a una aod leona mm- especial.
Estos se pectos se pi sícroo de manifiesto tan] o ere
tratamiento de producción Ecoeral de la retransmisión del evento, como
en el tratamiento visual del bóer <planos más o menos cercanos en
determinados momentos, etc.), en el tratamiento visual de la audiencia
<enfocándola cuando reacciona de cierta forma, cuando aplaude. .4, en la
dernografia de la audiencia (centrándose exclusivamente en sujetos de
determinadas caracteristicas para dar le sensación de que sólo ¡mv ese
tipo de público entre la audiencia . en la yuxtaposición de imágenos
y unidad visual <por ejemplo, secuenciando las imágenes del lider y de
la audiencia de tal forma que formen un hecho unificado> y en la unidad
visual con el texto <haciendo q~,e imágenes y palabra sean coherentes).
Señalan estos autores que. en realidad, hubo 6 charlas, la
que dió el politico y las cinco de las distintas cadenas de telcvisión. para
terminar concluyendo que la televisión proporciona una imagen selectiva
de los sucesos que transmite y que, en definitiva, todos los medios de
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ií-acío¡ <u> >ntrtpr.’’al cos.
Ot íd pr ¡cta ín>purtante sobre los sesgos en la presentación
la a pirtai¡ 9 ullen ct sí. (1986). al comprobar que los presentadores de
níí>ti>ias a uesl ran sesgos en las expresiones faciales cuando se refiere
a los líderes politicos. y que tales sesgos están asociados a patrones
complementarios de votación por parte de los electores Parece ser que
ver regularmente a un presentador de noticias que muestra expresiones
faciales sesgadas a favor de determinado líder politico. está asociado con
it -•> -¡acoto de la p rotíabilidad dc votar a ese lider.
En fin, a la vista de éstos y otros resultados en la misias
tinca. oc queda mas remedio que ¾.. reconocer el inaceptable hecho de
>4 oc la información objetiva es imposible <Graber 1 976: p. 1381’
3) ______________
fl2=iqAd espectador’: Conviene hacer referencia (si bien
sucínta. dado que se verá de forma más amplia en próximos apartados> al
papel que juegan los sujetos en todo este proceso. Como se ha señalado
anteriormente, en la actualidad se considera fundamental el papel activo
de la audiencia ante los medios de comunicación. Efectivamente, el que los
mass media difundan su versión de la realidad asipliamente, no tíaplica
que sea escuchada, entendida o aceptada. De este modo, habria que tener
en cuenta ¡ma serie de variables como la predisposición de la audiencia
suesposíción selectiva a determinados mensajes, su percepción selectiva
y recuerdo selectivo de tales mensajes o de ciertos elementos de los
mis iiios. sus rrara.cteristicas personales. factores contextuales, su
>jrieniac>t>n g rupal. política, etc.
II
Por otra parte, es ímpnrtacíe mencionar el techo de que no
solo Nesilan la ,fLreaníouí Ir.:; medos LI’ raiLmícacion: -.5 ka ericorrirado
que los su setos puedess ver ses>,,is ii> 1>,; mass mcda donde realmente no
os lay (Valluno el al.. 1985: 5 tone S u haffn pr. 1988>.
2.2.3.3. Efectos de los medios de comunicación de •asas
Antes de comentar brevemente algunos de loe estudios realizados
sobre el tesis conviene destacar que, dada la importancia de las variables
cn juego, la investigacion realizada es relativamente escasa (Kaid. 188!>,
y que lo poco que se ‘sabe sobre tos L’t’,-s-.tus de los mase media cm confuso
(Mcúuire. 18851.
En general. lo.s medios de comunicación de masas contribuyen a
formar y/o modificar actitudes, a croar opiniones sobre nuevos temas, a
reforzar opiniones ya formadas, a establecer juicios de valor sobre temas
y personajes (líderes políticos, entre otros), a formar estereotipos
<raciales, sexuales. nacionales 5, etc. (Oraber. 1976; %aid. 1981: Wegr,er
et aL, 1981; Meúuire, 1969, 1985; Sears, 1987; Stone y Schaffoer. 1988>.
Sin embargo, hay que tener en cuenta que la posibilidad de que la
audiencia se pueda enfrentar a mensajes diferentes (en función de la
pluralidad tipica de las sociedades democráticas) puede provocar una
reducción de osos efectos,
En cualquier caso, buena parle de las investigaciones llevadas a
cabo sc ha centrado en la comparación entre diversos medios de
comunícación de masas <Miller. 1981). principalmente entre prensa, radio
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>1-vis e>>>. <>&‘rio es que desde su apariciulí s- reciente auge, ha sido
e’ ia ‘luma la gis’ más ha acaparado la atención. 2~o obstante, aunque a
í’>LPLi la<sc—. le concede ka sípremacia sobre ¡os ¿temas medios
‘ten-bel ii si’. 39751. la investigación empirica no siempre ha refrendado
esta opinión. Kaeter (1987> afirma que “La televisión es. actualmente, el
medio de información politica más utilizado’ (p. 344>. pero, aunque se
piensa que su poder ha sido decisivo en la mayoria de las elecciones, la
búsqueda de ura clara evidencia de su impacto ha sido casi siempre
útil. Ile todas formas, hay que considerar que, al margeíí de las
sirnilaridades con otros medios, la televisión uestra al candidato como
ni persona, lo cual facilita <sobre otros medios como la prensa> que los
sujetos Vendan a evaluar más a los lideres en función de sus
caracteristicas personales que sobre los senas que apoyan lWeiss. 1969;
Mí- Lod itt al.. 1983: Xecter. 1987); una consecuencia inmediata ríe ésto ea
que se seleccione a los líderes politices más por su habilidad para
desempeñar ma campaña electoral por televisión que por sus ideas.
competencia. etc. <Keeter, 1987). Aunque habria que tener en cuenta que
‘no sólo las palabras o énfasis mal utilizados. sino un maquillaje mal
aplicado o ir> contacto ocular desviado pueden estropear una aparíctón
en televisión” <Ifeatior y tatane, 1978; p. 120—121>.
En esta línea de comparación de distintos medos, Wieguaan (1989)
no encuentra diferencias entre un mensaje escrito, radiado y televisado
a la hora de provocar un canibin de actitudes en los sujetos, ni en lo
relativo a la confianza depositada en él, o, en el agrado que suscita.
Keatini~ y Latane <1976) concluyen también que no hay diferencias en
cuanto al cambio de actitudes en los tres medios, pero señalan que la
televisión es más eficaz para valorar mas positivamente al lider. Parece
lIs
que a. ir> candidato está más o>> eresedoen rl tipo de imagen que
ir’- ís ‘ct a ,—í’ ciii puta It- 3’ y- 1-la 1 aedo taso efe> par a q LIC per 51>a da
los votantes a que l~ lijan. Por- “otra. ‘sí 1’s; tejas son rl principal
nl erós de la c-am putOs. pL> cite qLie la it o es yo ‘Ss ni menos efica, qí>
la radio o la prensa. Por st, parte. ‘torchel es al. (1975> obtienen
resultados similares <no hay diferencias entre los medios sobre el cambio
de actitudes), pero hacen alguna matización. Señalan que el efecto
depende tanto del mensaje como del co,numicador; cuando el mensaje
concuerda con la posición de la audiencia, no hay apenas diferencia entre
los medios (al margen del comunicador), pero cuando el monsaje no
concuerda con la audiencia entonces, en función dc quien es el
comunicador. el tipo de medio tiene efecto: con un comunicador en el que
se confia. la ielevi>,óo rs cl itedio tu eficaz para prod ucir cambio le
actit udes. y la radio ras Jun cl mensaje escrito. cuandu eí comunicador
es visto cono no confiable, la televisión es el medio menos cucas y el
escrito el más eficaz.
Otro imporlanta efecto que puede producirse sobre todo en aquellos
que más horas ven la televisión es el ‘ aaiostreaming”, que es un proceso
según el cual, los mensajes de los medios de comunicación de masas
producirán un efecto de homogeneización de los valores y creencias, un
efecto hacia el ‘centro. en los diferentes grupos sociales, en función de
su exposición a dichos media (Geboer et al., 1982; Piepe el al., 1990).
Según Geboer et aL (1982}. este- efecto de la televisión se basa en la
uniformidad convencinoil de su sistema sIc mensajes, en el realismo con
que los prograejas presentan su “visión del iextndo” .5 en el uso
rilLaslistico, no selectivo. acritico y universal, por parte de los
televidentes. dirijan que ‘el populismo cotiercial a ultranza. con su
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.ieicla ‘te ‘uiser~ ad Lirismo restrictivo Y SO Isberatismo rastrero, es la
ion tríbírción paradójica — y potencialmente volatil— de la televisión las
tLrieiiiac oiles politicaiL (198(1: p 941.
Ta~ efecto puede darse debido a la capacidad de los masa media de
generar un “clima de opinión” favorable a alguna tendencia. En la medida
en que esto sea sal, enfatizarán todo lo ,‘elat>vo a la misma. mientras que
mínsmazaran lo concerniente a aquellas que son percibidas como
minoritarias. ‘Por lo general, en la pugna entre lo normativo y lo
discrepante. el público opte por lo primero, sobre todo cuando las
cuesflones que se dirimen pertenecen a la esfera política’ <Roda, 1990: p.
65—66. los medios de cosi unícación deben captar la mayor aiolie¡icia
posible; la clase media urbana es un mercado digno de consideración, por
lo que los con eeí¡cionatisinos. los valores, la turma de ver el mundo, y las
actitudes que se muestran en televisión responden a las preferencias y
deseos de ese sector de población <Sabucedo, 1990b). Llegados a este
punto, hay que destacar el papel que juegan los grupos pequeños y los
tideres de opinton en todo este proceso: Rau- y Lazarafeld (1979) se
refieren a éstos como los factores que determinan la “Teoria del Doble
Flujo” de comunicación según la cual, aquellos recogen los mensajes de
los taedios de comunicación de masas y se convierten en focos de
irradiación de influencia.
En definitiva, estos y otros estudios proporcionan resultados que
no por zníeresantes dejan de ser en muchos casos confusos;
evidentemente, no se trata de jo terreno a uy asequible al es, udio dadas.
por Lina parte, las caracteristicas de los elementos que inter vienen y. por
otra, ci contin lío tetar rollo al que se ven sonetidos los medios de
comunicación de masas. En este sentido, habria que convenir con Roda
<1990) en que
en la actualidad existe una fuerte danda.
que necesariamente apela a las ciencias
sociales, para que Surjan nuevas respuestas a
los probleas que está planteando la acción cada
vez más penetrante y expansiva de los mass
media” (p. 69).
2.2.4. El electorado cao recepto, dm1 ensaje politice
Los efectos del mensaje no sólo dependen de quién lo emita ni de
cómo esté configurado, sine también de una serie de variables
relacionadas con los receptores del mismo, en este caso los electores. En
efecto, no todos los sujetos interpretarán de igual forma Lin mismo
mensaje, y ello debido, principalmente, a una serie de variables de
carácter demográfico. cognitivo—afectivoy paicosocial que van a ser vistas
a tontinstación.
2.2.4.1. Variables sociodeográficas
Las variables sociodemo«ráficas m~s estudiadas han sido la edad.
sexo, nivel educativo y raza, y esto ha sido asi fundamentalmente por la
facilidad de su obtención y medición. Sin embargo, su valor es restringido
por ser más descriptivas que explicativas del comportamiento, e influyen
de forma indirecta a través de otras variables (McGuire, 1869, 19855,
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Teniendo como telón de fondo el grado en qoe los individuos son
influenciables’n función de estas características, diversos estudios
parecen indicar que la edad atas influenciable oscila entre los 9 y los 12
años, que las mujeres suelen ser más influenciables que loa hombres
aunque se han detectado sesgos “masculinos en algunos estudios>
(Mcúuire. 1969, 1985), y que los sujetos con un mayor nivel de educación
Saisbién se ven influidos <al igual que los de menor nivel, y en contra de
que se podría esperar) por los atributos personales de los lideres
politicos, y no sólo por sus posiciones sobre los distintos temas (Glasa,
1 9115). Más adelante se hará alguna referencia más a estas variables.
2.2.4.2. Cognición, afecte y otras variables personales
auena parte de la investigación en este sentido se ha centrado en
los posibles problemas que se pueden dar en el proceso de comunicación.
también abordados en importantes teorías paicosociales (como, por ejemplo.
la Teoría de la Disonancia Cognoscitiva de Featinger>: expÚsicIón selectiva.
percepción selectiva y retención selectiva (Mifler. 1981):
* Exposición selectiva: “se refiere a la tendencia de la gente
a exponerse a mensajes que son congruentes con tus opiniones y a evitar
información o flaroamientos persuasivos que son disonantes con sus
creenc,as y actiludea” <Miller, 1981, p. 581: véase también EcHes] es al..
1974; Mccoire, 1969. 1985). Q’Keefe y Atwood (1981) señalan que es
abrumadora la evidencia sobre la exposición o atención selectiva de los
sujetos a los mensajes que apoyan o están de acuerdo con sus posiciones
o candidatos preteridos. Sin embargo, está menos claro que eviten a
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proposito los mensajes opuestos. “La aSención selectiva también depende
in sito grado de [adores tajes-como disponibilidad del mensaje, interés
att el lema del mensaje y la utilidad perctbsda del nansaje” Ip. 3351. Lo
que hay que hacer es definir las condiciones bajo las cuales operan los
procesos selectivos, incluyendo la atención a la forma, contenido y
disponibilidad del mensaje.
• Percepción selectiva:” se refiere a la tendencia de los
individuos a percibir incorrectamente o interpretar mensajes en términos
de lo que quieren percibir, de lo que habitualmente perciben, o de si
esperan percibir alguna forma de recompensa social o fisica” (Miller. 1981:
p. 581>. Granberg y llrent <l98O~ aportan un buen ejemplo de esto:cíí
primer lugar, parten de la base te que Ip. 617):
A través de las noticias, publicidad de
las cawañas e información obtenida por medio de
contactos personales, el electorado se forma una
iwressón de las características de Los
candidatos y de sus posiciones en los asuntos
polilicos actuales. Puesto que los dos procesos
de formación de iqiresiones y control de la
ispresión se lian convertido erinAs sistemáticos
en los ijítiguos anos, parecen ser más
maquiavélicos ahora que en el pasado. Sin
mnbargo. no hay necesariamente nada siniestro
sobre estos procesos, en realidad, pueden ser
referidos cc.ms una parte norurjal del conocido
proceso de relaciones himuanas’.
En segundo lugar. señalan que en esta situación, cuando se
da una condición incómoda para los sujetos, pueden resolverla por
asimilación’ y contraste. Si existe desacuerdo con un líder politico que
les gusta, los sujetos pueden distorsionar la posición de ó=tesobre un
objeto o tema croando un acuerdo subjetivo con él <asmmilncióo), o bien,
si se da un acuerdo con un líder que no les gusta, pueden crear un
1 23
tecacrierdo sbsetívo ¿contraste). Esto tiene ímplícac¡ones par. la
formación, por parte de los electores, de la imagen de la posición de un
l;der politico sobre un tema. En el caso de aquellos que no están
:ntereaades en política, probablemente encuentran algo llamativo del
politíco. oomo algún elemento de estilo, pertenencia a determinado grupo,
etc. Concluyen que, en efecto, ambos procesos se dan (en todas las
edades. sexo y niveles educativos), aunque A contraste no es tan fuerte
como la asimilación. En general, parece ser que la atracción lleva a la
simítardad percibida.
De manera similar, Mcpeek y Gross (1975) encuentran que los
sujetos se ven más atraidus hacia un orador de campaña que defiende al
mismo candidato preferido por ellos y es más similar <en términos de edad
y apariencia) a éstos. Ádemás. si ese orador había ci> representación de
un tider politico del cual se dice que sus principales seguidores son
Jóvenes. será visto como más joven. Los sujetos asimilan el orador al
estereotipo asociado con los seguidores del bóer que defiende.
* Retención_selectiva.’”incluye la retención selectiva u olvido
del contenido del mensaje’ (Miller, 1981; p. 581—582>. ?or ejemplo, ante un
programa publicitario de carácter político, aquellos que se centran en la
imagen del politico o que pretenden formarse una impresión sobre su
personalidad, tenderán más a recordar información visual, mientras que
aquellos que están más interesados en el conocimiento del tena tenderán
a recordar más información relativa al contenido <Garramone. 1983, 1984).
ir> tipo de análisis que se suele llevar a cabo para estudiar cómo
perciben los sujetos a los Meres políticos consiste en intentar definir el
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‘espacio cognhtivo que utilizan aquellos por medio de una serie te
dimensiones intentas a ese espacio y que forman su estructura. Se parte
de la base de que las personalidades políticas son objetos simbóLicos
percibidos por los individuos ci> trrrminos de un nQns,ero finito de
dimensiones cognitivas isiplicitas. El objetivo a la hora de determinar ol
espacio cognítivo para las personalidades políticas y las dimensiones de
atributos subyacentes es esplicar esa estructura interna. Las dimensiones
que se suelen utilizar, con sus correspondientes pares de adjetivos, son:
inteligencia (torpe—inteligente; rígido—abierto de mente), potencia política
(conservador—radical: débil—fuerte; ineficas-eficail, evaluación (impopular-
popular: no atractivo—atractivo; no fiab¡e-’fiable). agradabilidad <agradable—
desagradable), racionalidad <racional—emocional: honesto—deshonesto), etc.
Este tipo de análisis ha mostrado su utilidad para obtener
representaciones dilerencíables del espacio cognitivo empleado para cada
lider: se puede construir una representación del espacio cognitivo para
las personalidades politicas intninsecamente significativa e interpretable.
Dichas representaciones permiten diferenciar entre líderes, entre
conjuntos de lideres pertenecientes a determinada ideologia y entre
líderes de diferentes paises, comparar un mismo lider en diferentes
momentos de su carrera, etc.; asimismo, están influidas por la cultura y
están relacionadas con una serie de variables generales actitudinales y
cognitivás <ideologia. maquiavelismo, intolerancia a la ambigiledad, rigidez
mental, etc.) y, en definitiva, con una serie de caracteristicas personales
de los electores (Porgas et al., ¶971; Nygren y dones, 1971: Porgas y
Menyhart. 1979; Porgas, 1980). lii, obstante, aunque se infiere de lo
anterior, conviene resaltar que se pueden producir cambios perceptuales
en los sujetos con respecto a las dimensiones que utilizan para, evaluar
a los lideres como consecuencia de su exposición a distintas fuentes de
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TLforniar’ion ‘ uno, por ejemplo, debates entre politicos (lianzenried et al.,
1989).
En una linea similar a la anterior. Gelineau y Merenda (1980) y
I’avitt y Penrod (19116), intentan establecer perfiles de Meres ideales
para los sujetos y utilizarlos como patrón comparativo de los lideres
reales. Etí concreto, los últimos autores basan su trabajo en lo que
denominan rasgos prototípicos” del lider idea] <aquellas características
más relevantes para los sujetos> y encuentran que son útiles para
predecir las evaluaciones que se harán de líderes específicos.
Frente a los anteriores trabajos y a otros no reseñados. Ruasen el
al. (1988) proponen definir a los lideres politicos no en términos de
rasgos o atributos estáticos, sino en términos de su estilo de
comunicación con los demás. Señalan que la mayoría de los estudios se
lían basado en puntuaciones de los sujetos sobre rasgos. cualidades y
atributos relativamente fijos,
“sin embargo, parece plausible que las
percepciones del votante sobre las imágenes de
los candidatos mo se organicen exclusivamente en
esos términos. Mientras las categorizaciones de
rasgos son sin duda «quleadas frecuent,ente
para describir y/o interpretar la conducta,
existen otras opciones lingtiísticas. Por
ejní~lo. en vez de describir a un individuo en
términos de rasgos fijos o atributos <por
ejs
4,lo. feliz, honesto), podases escoger, en su
lugar. la caracterización de esos individuos en
términos de conductas y acciones (por ejnwlo.
habla rápido, habla alto>” <p. 400—402>.
Desde este enfoque. U’... basado en eí trabajo teórico y empirico
llevado a cabo dentro de la Paseologia Social... ‘t p. 403) se da un mayor
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énfasis a la situación; sílemás. sogún Hueson x colaboradores, permitirla
descubrir lae conductas especificas de las que se infieren los rasgos.
Latos autores concluyen, cii Li <‘alodio, que lii; sujetos perciben la
ma3’oria dc los aspectos dc la conducía de comunicación inierpersonal, que
tienen imágenes coiídLíctuales do los líderes, que tales imágenes están
relacionadas con sus preferencias (el candidato preferido pareció ser
evaluado más favorablemente con respecto a las conductas en cuestión),
y que permiten diferenciar entre lideres en términos de “estilo de
comunicación”. Sin embargo, conviene afirmar que no todo corresponde a
dicho estilo de comunicación: también intervienen variables de carácter
polisico <en un 34% concretamente en este estudio).
Dentro de este proceso de preferencia por y elección de un lider
político, cabria tener en cuenta, además, diversos aspectos. Por un lado.
considerar que los l’sderes evocan diferentes criterios de evaluación
(ideológicos, por su imagen, por su partido. etc.), lo cual puede hacer
caer a los electores en una elección irracional <Macflonald es al. 1988).
Esta elección irracional se caracterizarla por La evaluación de cada uno
de esos líderes en función de un criterio diferente, y no aplicando los
mismos criterios a todos por igual (que seria lo caracteristico de una
“elección racional”>. Esto puede producir que a vetes ganen los menos
deseables. En general (concluyen estos autores), la gente no evalúa a los
candidatos politicos de forma consistente. Por otra parte, habría que
tener en cuenta que no na infrecuente verse en la situación de elegir
entre candidatos de los que no se sabe más que los nombres que van en
se listas electorales. En un estudio levado a cabo por Osuuivan et al.
(1988). se encontró que en condiciones de minina información, los votantes
prefirieron al nombre isis “agradable’. si bien este efecto no se producía
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cuando ‘Le daba mas información.
Otro área de interés lo constituye el papel que juegan los aspectos
emocionales y afectivos en el proceso de comunicación política, pues, como
señalan ibelson et al. (1982). los juicios politicos tienen un fuerte
componente afectivo. En general, parece ser que el valor de la
ee,ocionalidad descansa en el ‘ojo del espectador” (Shíelds y Mactovelí,
1987): estos autores señalan que cada expresión afectiva se juzga de una
forma u otra dependiendo de si se considera apropiada o no. Encuentran
que hay diferencias en los sujetos a la hora de percibir y evaluar las
emociones ile un mismo bóer: por sorprendente que pueda parecer, lo que
para unos resulta ser tranquilo y confiado, para otros resulta ser un
‘histérico”; por otro lado, la emoción expresad. por un lider femenino es
ioíerpretada como inestabilidad. adentras que la expresada por uno
masculino es convicción de ideas. En definitiva. Shielda y MacuosteIl
afirman que la orientación general del observador bacía el orador parece
ser un importante predictor de cómo se juzgará la expresión de emoción
de ese orador. dones y lscobucci (¡989> confirman la posibilidad de
di >5wLuí r afecto posití ~o y afecto negativo hacia un líder, así como los
factores relativos al afecto y los relativos a los rasgos a la hora de
evaluar a ese lider (si bien correlacionan entre si>. Graxiberg y Brown
<1989) encuentran que se puede dar afecto sin tener puntos de referencia
cognitivus relevantes pero, en esas circunstancias, el afecto es
relativamente inestable y es un predictor relativamente pobre de la
conducta.
finalmente. convicne señalar que también ha sido ampliamente
tratada le relación entre variables de personalidad y hasta qué punto
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puedetí ser persuad¡dos los sujetos. En general tMcúuire. 19851. dicha
relación depende de una arríe de factores relativos a la persona
<exposición a la comunícacion. atencion. interés. coeprensión, generacion
de cogniciones al respecto, adquisición de habilidades relevantes, acuerdo
con la posición de la comunicación, almacenamiento del cambio en la
memoria. recuperación de ese materia] de la memoria, tomar decisiones crí
función del material recuperado, actuar de acuerdo con la decisión tomada
y consolidación, tras 1. acción, del nuevo patrón) y a su interacción con
la situación. Quizá la variable de personalidad más estudiada en relación
con la “influenciabiljdad’ ha sido la “auto—estima” (Mccuire. 1969); parece
ser que aquellos que tienen una alta aulo—estim, son más influenciables
en situaciones que incluyen un mensaje complejo <ldcGuire, 1985>. También
se ha tenido en cuenta el grado de participación de los sujetos en el
proceso de comunicación, en el sentido de extraer conclusiones por si
imismos, reelaborar el contenido, etc., frente a escucharlo pasivamente; no
hay unas conclusiones claras, y parece que una mayor participación por
parte del sujeto no resulta siempre en una ayor persuasión de éste
<McGuire. 1985).
2.2.4.3. variables psicosoclales
Además de las anteriores, se deben considerar también una serie
da variables de carácter psicosocial relacionadas principalmente con la
participación polilica de los sujetos. Hay un conjunto de determinantes
contextuales de la participación que se centran, principalmente, en la
incitación a la acción politica a través de edios de comunicación <en
campañas electorales, prorramas elaborados por los partidos, etc.>, a
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sra vés de familiares. amigos, vecinos, compañeros de trabajo, de grupos.
etc. IK,nder y Sears, 1995>. No obstante, si bien la forme más habitual de
paí-sicipaciríí política es el voto, no se puede restringir aqueua a éste,
sobre lodo en las sociedades democráticas, que deben facilitar u
poseer los cauces participativos precisos para que sea el conjunto de los
ciudadanos- el auténtico responsable de sus destinos’ (Sabucedo, 1988; p.
165). En este sentido, se podría definir la participación política como
cualquier tipo de acción realitad, por un individuo o grupo con la
finalidad de incidir en una u otra medida en los asuntos públicos” <p.
165).
Según esto, se puede hablar de participación politica convencional
y no convencional <Sarnas et .1., 1979: Milbrath, 1981; Sabucedo, 1988).
Aunque no hay acuerdo a la hora de especificar las actividades que
componen cada uno de estos tipos, se podria decir que la convencional
incluye acciones facilitadas por el poder establecido, mientras que la no
convencional implicaria acciones de enfrentamiento a dicho poder y a la
legalidad vigente (Sabucedo, 1988>.
No obstante, a pesar de que la “conducta de voto’ no es la única
forma de participación politica. si es cierto que ha sido la más estudiada.
Junto a ésta, y en estrecha relación, se ha estudiado también la
“intención de voto”, con el fin de comprobar hasta que punto puede ser
predictora de aquella (Jaccard et al., 1980; Netemeyer y Burton, 1990). de
ver qué papel juega en la formación de la imagen de los lideres (Pocelí.
1977), o cómo se relaciona con otras variables (por ejemplo, percepciones
sobro un debate, identificación con el partido, sexo, ideología, etc.) (Davis,
1982>.
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o trae e aria bIes p Siroencia íes propias it e los elije tos qLse ‘te hrr~ ser
tenidas en cuenta son:
• Sentido de obligación civica: Aquellos sujetos cun tío alto sentido
de la obligación cívica se identifican con el sistema politice en que viven
y actúan en función de las demandas de éste. Su participación es de
carácter convencional (electoral) y previsible (Sabescedo. 1988).
* Interés »or la oolítica: No todos los sujetos tienen el mismo
interés por la política tflarding ci si.. 1986): en la medida en que esto es
así. se darán distintos grados de atención a los mensajes politicos. ay>
como distintos grados de conocimienso del mundo politice. lo cual
redundará en el entendimiento de aqueios (véase, por ejemplo. Kinder y
F’iske. IISL).
a Orientación oolítica: Aunque la gente no entienda en profundidad
el ambiente politico, si es habitual que sepan desenvolverse en términos
generales de ‘izquierda—derecha” (liard¡ng et al., 1986) lo cual, a su vez,
afecta a como evalúen a los líderes polilicos <p. ej. Porgas y Menyhart.
1979; Porgas. 1980).
* Identificación con partido pplitico: Se entiende la “identificacion
con un partido” como un vinculo algo más duradero que la mere intención
o conducta devoto <icaelí el al. 1988). Ese vinculo suele implicar un
sentimiento de lealtad de cierta estabilidad, aunque se pueden dar
diversos grados (desde los afiliados tíasta los meros simpatizantes). A SL!
vez, es un patrón importante para e valuar a os líderes politicos. pues lo~
sLijetos clasifican y valoran mejor a los de su propio partido qLie a los
la’
temes tPattnn. 1978).
Frente el emfoque sociológicu de Lazarsfeld et al. (1948) y
tterelson et al. (1954). que daban un papel fundamental a caracteristicas
sociales tales como clase, religión o lugar da residencia, Campbel) et al.
(1954, 1980), Converse et al. (1981, 1985. 1989), Stokes (1968), Markus y
Converse (1979>, etc., consideraron como elemento decisivo en la votación
la “identificación con el partido”. Posteriormente, se ha emcontrado que
esta variable, aunque inportante, no es fundamental. Entre otros, aspectos
como el “voto útil” o la aparición de un candidato que no gusta a los
sujetos (al margen de que sea de su partido) pueden restar valor a la
identificación con el partido (Kinder y Sears. 1985>.
Identificación con un ~ruoo: Ile forma similar a un partido
politíco. un grupo puede determinar las percepciones y acciones de los
sujetos que se identifiquen con él (Sabocedo. 1988).
a Deorivación relativa: Se de cuando un grupo o colectivo de
personas: “1) desea algo que no posee. 2) se siente con derecho a
poseerlo, 3) no se culpa por fracasar en conseguirlo” (Kinder y Sears,
1985; p. 700>. “La deprivación relativa adquiere un carácter claramente
político cuando se responsabijisa de la misma al sistema o a una
determinada forma de gobierno” <Sabueedo. 1990a: p. 58).
Alienación ooliticc Cabria comenzar diciendo que “... la alienación
es LíO concepto socialinente relevante en la medida en que, con mayor
o menor fortuna, ea categoria descriptiva de evidentes situaciones sociales
de desigualdad. opresión, etc.” (Jiménez Durillo. 1985: p. It). La alienación
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politica es una de las variables de descontento de los sujetos que puede
7levar a determinados tipos dc participación polilíca. principalmente no
convencional y. en ocasiones, de carácter violento (tAuiler y Jukam, l97~l.
En general, se refiere al grado rí, que el sistema politico y las
instituciones politicas mantienen valores politicos generales de importancia
para los ciudadanos y se adaptan a la creencia general de los sujetos
sobre lo que es correcto en el ámbito politico.
• Sentido de eficacia oolítica: Se trata de un concepto relacionado
con el de “locus de control” y “poacríesenes,” <“sensación subjetiva de
ausencia de poder asile las instancias sociales decisoras”; SobraN,
Sabucedo y Vargas. 1986). Ahora bien, hay que diferenciar entre eficacia
politica interna y externa. La “eficacia interna” puede definirse como
la autoevaluación del individuo de so capacidad de influencia sobre el
sistema.,. “. Por su parle, la “eficacia externa ...aeria la evaluación del
individuo del nivel de sensibilidad del sistema” <Sabucedo. lSPOa; p. 59).
Sin etabargo, varios estudios han demostrado que ea ésta última la más
relevante de cara a la participación politica (Muller. 1977, 1982; Wollsfeld.
1986; citados en Sabucedo, 1990a).
* Confiansa oolítica: Se trata de un concepto fundamental para el
tema de la participación politica y, en consecuencia, para el sistema
democrático. La desconfianza implica actitudes negativas hacia los políticos
y el sistema de gobierno (Sabucedo. 1988). Unos ciudadanos confiados
ceden eí poder a los politicos y favorecen su éxito ~Aberbach y ?~alker,
1970; Almond y verba. 1965: citados en Sabucedo 1988).
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Para finalizar este apartado conviene señalar que, a pesar de la
importancia del papel que pueden jugar estas variables paicosociales
relativas a loa sujetos electores) en el proceso de comunicación política.
no ha sido estudiado todo lo que seria de desear, por lo que es necesaria
una mayor atención a estos aspectos de la que se ha otorgado hasta el
momento,
2.2.5. Contexto y co.sanícación politica
El papel de las variables contextuales en el proceso de comunicación
politica ha recibido menos atención por parte de los investigadores de lo
que hubiera sido de desear dada su importancia (Miller. 1981). En general,
y dejando al margen situaciones politices especiales <guerra o conflicto.
escándalos politicos a nivel personal, de partido o de gobierno, etc.) el
contexto en el que principalmente se ha estudiado la comunicación politíca
es en las campañas electorales, habiéndose atendido en mucha menor
medida al periodo entre elecciones. Quizá esto sea debido a que “la
consinicación directa más común de las figuras politicas con el público
tiene lugar cuando los politicoa hacen campaña para ser elegidos” <Stone
y Schaffner, 1988; p. 196>. Desde luego, ante un evento tal como unas
elecciones. se ponen en juego infinidad de recursos con el objetivo de
conseguir el mayor apoyo posible para el candidato propio. Ahora hico,
una de las principales criticas que se hacen es que estas campañas se
centran fundamentalmente en una “imagen deseable” del político, olvidando
temas e información de mayor interés (como sus ideas, capacidad para
desempeñar su puesto, etc.), sin embargo, como se ha señalado con
anterioridad, los aspectos relacionados non la imagen adquieren ‘lo papel
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relevante en todo este proceso y. por otro lacio, numerosos esí idios
muestran que los electores no siempre se ciñen a la imagen del líder a
la hora de valorarles.
Consideraciones sobre la imagen aparte, las campañas electorales
son en sí un interesante objeto de estudio ya que, por definición,
incorporan importantes principios y conceptos psicosociológicos como
influencia social, conformidad, persuasión. creencias, actitudes, etc.
(Jaccard et al., 1980>. Además, permiten ver a los liderea politicos en muy
diversas situaciones <m’ítines, ruedas de prensa. entrevistas, discursos
parlamentarios, actos públicos de diversa indole. etc.). Sin embargo, a la
hora de abordar si~ estado actual en la investigación, has’ que señalar
que “los resultados de los estudios clásicos sobre campañas en los años
40 y 50 tienen una limitada aplicabilidad a la hora de proporcionar un
entendimiento de las campañas y sus efectos hoy” <0’Xeefey Atwood,
1981; p. 329). Loa votantes, las campañas y el rol da los partidos politicos
han cambiado de tal forma que los modelos derivados de estudios
anteriores ya no pueden ser aplicados para explicar tos procesos de
comunicación en las campañas electorales contemporáneas (Stamm. 1987).
Efectivamente, el desarrollo de los mass media (con el predominio actual
de los medios electrónicos de comunícacion (McAJ]ister, 1985)), asi como la
progresiva valoración del papel de las variables propias de los electores,
que anteriormente apenas eran consideradas, han creado la necesidad de
nuevas investigaciones y han dejado desfasados resultados anteriores
(Chatee y lUyo, 1980; Stamm, 1987).
En la actualidad, es habitual <fundamentalmente en las sociedades
occidentales> que muchos partidos politicos planifiquen y desarrollen sus
lIS
campañas electorales dentro del marco de lo que se ha dado en llamar
“marketíng politico”. Desde esta perspectiva, se considera al lider politico
coman ‘tít ‘producto de consumo . Dado que el objetivo de un partido
pulitico es conquistar el mercado, es decir, conquistar el poder a través
de la venta de una ideologia que convenza al mayor número de electores,
se pone en juego una serie de técnicas que permitan captar las
necesidades del “mercado electoral” estableciendo, en función de esas
necesidades, un programa ideológico que las solucione y ofreciéndole un
candidato que personalice dicho programa y al que se apoya e impulsa a
través de la publicidad politica (Barranco, 19fi2). En definitiva, el
candidato y el programa electoral “... son los que van a estar en contacto
con el mercado y, excepto en los casos de convencida ideologia o de
maneo raciocinio, estos van a ser los determinantes del voto de ese 40
a 30 por 100 de electores que constituyen el segmento denominado ‘tierra
de nadse’ o parte del mercado no identificado con partido político alguno”
Ip. 109).
Más concretaelente. los aspectos que se tienen en cuenta al llevar
a cabo el snarketiog’ politico son (Barranco. 1982; Reonan y l-ladley. 1936):
1> Conocimiento de los votantes y de sus percepciones: Se atiende
a los diferentes conteros de los votantes y a los segmentos de población
aqo e perlenecen. Además.~se intenta detectar qué tipo de líder político
desean en función de las circunstancias politicas y sociales y de su
percepción de la situacion.
7) Identificación de temas sociales de interés para los votantes, con
el ti
0 de ponerlos en Jue;o y enfatizailos co cl periodo de campaña.
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21 F<írííaci¿n y presentación del candidato: Se intenta que el lider
politíso sc aproxime y eticaje con las perc,’pciones de los votantes sobre
cuál es la persona más deseable para el puesto, con la reformulación de
los temas que ~a lían sido comunicados y acentuados con las imágenes
existentes del candidato s’ actitudes hacia él que prevalecen entre los
votantes (esto es especialmente importante si el lider es ya
suficientemente conocido).
Dentro de esta fase de formación y presentación del líder se
tiene en cuenta lo si~uientel Qué va a decir, a quién y cuando, el
lenguaje y terminologia ‘utilizados por eí candidato vis sus discursos.
prensa y anuncios de televisión, los temas especificos y contenidos que
va a comunicar a los votantes, y su apariencia flsica real. Todo esto
variará en función de cada ljder y de si son conocidos o no.
4) Se intenta especificar cuáles son los focos más receptivos al
mensaje y con mayor capacidad de difundirlo (de torna fundamental
lideres de opinión) para enfocar correctamente la estrategia de campaña
s’ postericrisente. se hace una evaluación continua para ver cómo va
resultando e ir corrigiendo errores si es necesario.
Todas estas acciones son llevadas a cabo por un equipo asesor, que
es el que marca la pauta a seguir en todo momento,
Sin embargo, es conveniente no sobreralorar el papel de las
campañas electorales. Parece haber cierto consenso al afirmar que no son
tan eficaces como pudiera deducirse de la cantidad de recursos que
movilizan, sino que sus efectos son limitados (OXeele y Atwood. 1981:
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hitíctur %at.’~. liii: SabLicedo, 1990W. Como señalan 0’Keefe y Atwood
119111):
“Ciertamente, la investigación subte los
efectos de los agentes de caapaila que hacen
esfuerzos claros para persuadir proporciona
resultados confusos. A pesar del potencial de la
publicidad política para estimular el
aprendizaje, hay poca evidencia de que los
anoncios afecten decisivaaia>te sobre los
votantes. No hay evidencia que apoye algunas de
las afinaciones de hace tina década jfinales de
los sIlos 60, principios de los 70J según las
cuales una inteligente aplicación de estrategias
de marketire aplicadas por los especialistas de
los media en cawaña pueden manipular a los
votantes” <p. 343).
Podria decirse que el que se gaste más dinero en una campana
politica no implica, en término medio, que se produzcan más votos <Sears.
1987). En general, hay que tener en cuenta una serie de aspectos. Por
una parte, considerar que estas campañas van dirigidas fundamentalmeuíte
a los electores indecisos, a los desinformados y a los que no se decantan
por partido alguno claramente (Barranco. 1982>. y es muy posible que
buena parte de éstos no se interese demasiado por lo que se les ofrece.
Por otra parte, aquellos que estén interesados, pueden establecer canales
paralelos de recogida de información <habitualmente interpersonales>
(O’Keefe y Atwood. 1981>, lo cual puede amortiguar la supuesta influencia
de la campaña. En tercer lugar, lo más Lisual es que no se mantenga un
toterós constante a lo largo de toda la campaña, sino que fluctúe y
aumetite hacia cl final dc la misma (Slamm, 1987), lo que supone momentos
de derroche de medios’ darante la misma. Cuarto, tener en cuenta que los
electores poseen distintos niveles de conocimiento de la politica. lo cual
obliga a los ,aass media a aportar distintos niveles de información 1 O’Kc’efe
y Alsoed. 1 9SI ). Y por ultimo, considerar que diversas partes del
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electorado utilizan los ciedmos ‘te cuíe tírLicación de masas de forma
diferente durante el curso dr la campaña <iihitney Goldman, 19851. y
este hecho esta relacionado enríel momento en que toman la decisión
<antes de la campaña. du,ante la misma o en el último momento>.
Una de las actividades de campaña que más se han estudiado (en
Norteamérica> en las últimas décadas han sido los debates políticos entre
los candidatos a la presidencia. Sin embargo, a pesar de toda la atención
que atraen, parecen producir efectos limitados (sobre todo en los sujetos
indecisos), tienen poca influencia directa sobre el resultado de la elección.
y se centran fundamentalmente en el aumento de información sobre los
candidatos. y en la elaboración y clarificación de impresiones. Se puede
decir que el principal efecto de los debates es el refuerzo de las
actitudes predebate <positiva hacia el propio líder y negativa hacia el
contrario) (Miller y MacKuen. 1979; Rinder y Sears. 1985: Pfau, 1987).
Otro aspecto que ha sido objeto de controversia es el excesivo
‘bombardeo’ de propaganda politica a que se ven soetidos los sujetos
por parte de los rass media para captar su atención. Parece ser, en
contra de lo que se pueda pensar. que los mayores niveles de persuasión
se producen con una frecuencia de exposición media, tanto en lo que se
refiere a carteles de los líderes (Suedfeld et al.. 1975), como a su
aparición por televisión (Atkin et al., 1913). Estos últimos autores señalan
que las estrategias de saturación de anuncios con propaganda política
orientadas hacta una alta frecuencia de exposición no parecen ser los
medios más efectivos de asegurar una audiencia atenta y receptiva. En
función de los resultados que obtienen en su estudio, proponen el
siguiente modelo:” la frecuencia de presentación <disponibilidad relativa)
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tLetieun impacto directo sobre la exposicmon. pero no sobre los niveles de
,ííencíon: la ti uslídad del contenido dcl menan ie <si los anuncios son
percibidos como informativos, interesantes, bosíestos. entretenidos y
producidos profesionalmente) se combina con las caracteristicas de la
audiencia <intereses personales, preferencias por un partido y necesidad
de conocimiento y disfrute) para determinar la atención y la adquisición
de información; y los factores del contenido funcionan indirectamente a
través de su relación con la atención y la adquisición de información para
influir en las decisiones de voto o producir cambios en la fuerza de las
intenciones de vote” (p. 224>.
En resumen, dadas las limitaciones anteriormente expuestas. pod, ia
decirse que una campaña política bien diseñada y bien financiada en los
medios de comunicación de masas puede servir (siempre que tío ocurran
acontecimientos especiales que modifiquen su rumbo) para aumentar el
nivel de conocimiento del electorado sobre los candidatos ~v sus
principales posiciones sobre temas (lo cual ayuda a que los electores se
formen una imagen de ellos>, para enfatizar delerminados asuntos y
atributos hasta que sirvan de criterios decisiunales a los votantes,
estimular el interés del electorado en la campaña, producir más afecto
positivo hacia los candidatos como personas, facilitar a los electores
ratones para apoyar a sus candidatos preferidos e intensificar la
polarizacion de tas evaluaciones de los candidatos; más que provocar
cambio de actitudes, lo que hace es reforzar las preexistentes y aportar
información a los que no la poseen (Atkin et al., 1973; Atkin y Ucald.
1976; OXeefe y stwond, 1981; Rinder y Sears, 1985).
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3. ESTUDIO EXPERIMENTAL
3.!. PLANTEAMIENTO DE PROBLEMAS
La anterior revisión pone de relieve, por una parte, la importancia
del liderazgo y, en particular, del liderazgo politico y, por otra parte, la
complejidad y diversidad del estudio del misajo. Ita habido numerosos
enfoques desde los que se ha abordado el estudio del liderazgo, cada uno
de ellos poniendo mayor énfasis en algún aspecto concreto (rasgos, estilos
de conducta, situación, interacción, atribución de los seguidores, etc.>
ofreciendo una descripción fragmentaría e incompleta de tal proceso.
todos estos enfoqbas, en mayor o menor medida, plantean distintos tipos
de problemas, mostrando importantes deficiencias a la hora de ofrecer una
explicación exhaustiva del fenómeno de liderazgo.
Junto a estos enfoques, cabe alinear otro enfoque alternativo y
complementario de los demás, centrado en la concepción del
comportamiento del lider entendido como habilidad social. Pese a la
importancia reconocida a] comportamiento del líder que se centra en
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relaciones interpersonales. de una parte, y la relevancia atribuida al
anterior modelo, aplicado de forma eficiente en múltiples ámbitos de
intervención, apenas ha sido explorada la utilización de tal modelo co—o
marco teórico y práctico para la comprensión del liderazgo y la formación
de líderes. La utilización de este enfoque permite: estudiar el
comportamiento del lider en base a principios de aprendizaje de comésactas
<especialmente aprendizaje social) sólidamente establecidos, incorporar
insportantas variables habitualmente empleadas en otros enfoques (ya que
este modelo toma en consideración como objetivo fundamental la
interacción que se establece entre factores internos, relativos al propio
lider, y externos, relativos a la situación social y a los miebros del
grupo), y planificar medidas concretas de intervención, orientadas
fundamentalmente al diseño y puesta en marcha de programas especificos
de formación de lideres.
En este sentido, quedan planteadas cuestiones fundamentales como:
¿Es posible conceptualizar el comportamiento del lider, y particularmente
del lider político, en términos de habilidad social?; ¿qué ventajas e
inconvenientes plantea la aplicación de este enfnque en relación a modelos
alternativos?: ¿qué medidas concretas pueden extraerse de cara al diseño
y puesta en funcionamiento de programas concretos de formación de
líderes poiticos?.
Aunque muchos de los enfoques que han abordado el liderazgo, se
rían centrado de una forma prioritaria sobre el análisis del comportamiento
de los tideres (etiquetado como conducta concreta o como estilo genérico
de actuación), no deja de resultar en buena medida paradójico el que las
investigaciones realizadas se caractericen por lo siguiente:
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— Empleo de cuestionarios para le evajuación del comportauíiento
c’obtico (en lugar de tos correspondientes instrumentos de observación
condtsctualj.
— Indagación sobra opiniones, juicios de valor, actitudes, etc.,
relativos a los cosaportaisientos de los lideres; se pregunta “qué daba
hace, un Mder”, o “qué consideran que hace” (cm lugar de evaluar Iaa
conductas que de hecho realisan y las consecuencias de las mismas, esto
es: “qué hacen’ y “qué consecuencias acarre, su colnportamiento”).
— Descripción de conductas de forma general, empleando niveles de
análisis de carácter macro (en lugar de explicitar conductas concretas
identificando los componentes de las mismas).
— Registro o análisis de algún aspecto del comportamiento de los
lideres sin otra valoración (en lugar de evaluar el grado de “competencia”
de] mismo, esto es, “en qué medida el líder ejecuta de forma correcta
dicha conducta”, y su “adecuación”, esto es, “grado de pertinencia de la
misma en fumción de una situación social especlfica”).
La este sentido, cabe plantearse diversas cuestiones como tas
siguientes: ¿Qué relevancia puede tener, y qué nuevos conocimientos
puede aportar, el empleo de distintos procedimientos de observación que
permitan registar comportamientos reales de los lideres. posibilitando
discriminar conductas y dimensiones concretas, al evaluar el grado de
competencia y/o adecuación del comportamiento de un líder?
Estos y otros problemas similares son inherentes a las
investigaciones del liderazgo politico. en las que, pese a la importancia
atribuida a la conducta del líder, en sus mútliplea manifestaciones,
aquellas suelen cerítrarse art la indagación de rasgos, impresiones
1 43
.‘enerales, típologisa o en el análisis del comportamiento verhal de los
lideres, a traves de técnicas como análisis de contenido o similares.
Conductas concretas relativas a comunicación no verbal o a aspectos
paralingiisticos, apenas son estudiadas, y cuando lo son. se relacionan
con factores muy particulares de la comunicación política, como puede ser
el estado emocional del líder o la ansiedad provocada. En consecuencia,
cabe hacer extensivas las mismas preocupaciones y preguntas anteriores
al tomar en consideración el análisis y evaluación del comportamiento del
lider pulitico.
Otras consideraciones maetodológicas no dejan de ser menos
preocupantes, y abarcan tanto el exiguo empleo de procedimientos
experimentales como las incorrecciones metodológicas cometidas, relativas
al diseño de las investigaciones, la muestra empleada, el procedimiento
seguido, los controles adoptados, asi como el análisis de datos.
Descendiendo a un nivel mayor de concreción respecto a la
aplicación del modelo de habilidades sociales al comportamiento del lider
politico, queda planteada la necesidad de investigar la influencia de
distintos comportamientos socialmente hábiles, en comparación a otros no
hábiles y en relación a sí mismos, dentro de un diseño experimental en
el que se tengan en cuenta todos estos factores: 1> caracteristicas de la
sititaciótí; 21 caracteristicas especificas de diferentes líderes políticos; 3)
caracteristicas especificas de los destinatarios de la comunicación politica;
4) diferentes medidas del influjo y de las consecuencias de la
rumunicación politica, abarcando tanto variables de carácter subjetivo y
general (como son las impresiones generales), como aspectos concretos
(conductas’ es pecificas), y tanto medidas referidas a la oval LiSCión de
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aspectos personales como a la e,s’cucíón de conductas politícas. Para la
identificación de estas habilidades sociales, que Queden exhibir los lideres
políticos, se considera igualmente importante tener en cuenta tanto
orientaciones conceptuales derivadas del modelo del que se parte
<habilidades sociales), como la observación de comportamientos de líderes
politicos cm situaciones reales.
Li. FOItMULACION DE IIIPOTESIS
Teniendo en cuenta los problemas anteriormente planteados, y
haciendo hincapié -en los distintos patronas de comportamiento (uno de
ellos considerado “no hábil social” y los cuatro restantes considerados
socíalmente hábiles”) y que, como se ha señalado anteriormente, van a
ser estudiados <en aras de facilítar el entendimiento y la expos~ción) bajo
las etiquetas respectivas de “acusador”, “reforzante”, “explicativo”,
“directo” y “sincero”, se plantean las siguientes hipótesis:
t. Conducta de voto; los sujetos, después de ver los cinco
fragmentos de entrevistas con otros tantos supuestos lideres politicos,
cada uno de ellos mostrando un patrón de comportamiento distinto, y,
ante la posibilidad de realizar una votación:
H,
1: Efectuarán una conducta de voto diferencial, en el sentido de que
votarán en ,aayor nedida a los líderes considerados “hábiles
sociales” frente al considerado “no hábil social”.
~
4ohabrá diferencias, en cuanto al número de votos recibidos, entre
los cuatro líderes considerados “hábiles sociales”.
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‘Orden de preferencia de los lider~: Los sujetos, después de
emitir su conducta de voto, y ante la opción de ordenar los líderes por
preferencia al margen de lo que hayan votado previamente:
11ii~ Efectuarán una elección diferencial en el sentido de que elegirán
menor numero de veces en primer lugar al líder considerado “no
hábil social’.
No habrá diferencias, en cuanto a la elección en primer lugar, entre
los cuatro líderes considerados “hábiles sociales”.
H~, Realizarán esta elección de forma diferencial en función de ciertas
características del perra de los propios sujetos, en el sentido de
que elegirán preferentamente a los Ilderes “hábiles sociales”
aquellos sujetos que:
Están implicados en la política (en el sentido de un
interés activo y tina motivación que les fleva a
participar en la misma —tanto de forma convencional
como no convencional—).
It,
11: Tienen una consideración positiva hacia el ámbito
político (en el sentido de una baja alienación, un alto
sentido de eficacia externa y tina alta confianza).
It111: Tienen una tendencia politica hacia posiciones menos
extremas (en función de su orientación politica,
identificación con partido político, conducta de voto
pasada e intención de voto).
Diferirán en la importancia que otorguen a las distintas formas de
contestar por parte de los líderes, y valorarán más positivamente
aquella que coincida con la del líder que han elegido cii primer
Ligar.
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3. Valoración de los liderea: los sujetos. tras llevar a cabo su
cond ucta de volo y su elección d,’ los lideres por preferencias y ante la
posihttsdad de evaluarlos:
H,
1: Valorarán de forma más negativa al lider no hábil (“acusador”) que
a los demás líderes con respecto a:
It,11: Las impresiones generales que produce.
Las conductas a nivel no verbal, paralingtllstico y
verbal que ejecuta.
It,11: Las consecuencias que se asocian a su comportamiento
(consecuencias de un comportamiento hábil o no hábil),
y que se refieren a:
H,131: Lograr los objetivos que se propone.
TMííít) Conseguir una buena relación social.
H,~,
3: Autoafirniarse <hacer y decir lo que piensa).
11,11: La exhibición de manifestaciones antagónicas a un
comportamiento socialmnente hábil, en el sentido de que
el lider “no hábil” mostrará un mayor grado de:
Hít,í: Timidez.
H,í11: Agresividad.
H,,: Asignarán, a nivel de impresiones generales, perfiles diferenciales
a los distintos lideres, otorgando a cada uno de ellos connotaciones
más cercanas a su perfil.
H,,: Adscribirán conductas concretas diferentes (a nivel no verbal,
paralinglílatico y verba]> de los líderes, otorgando a cada uno de
ellos aquellas que mejor caracterizan su patrón de comportamiento.
II,,: Considerarán que el líder por ellos elegido en primer lugar seré
más hábil socialinente en el sentido de que, a través de la forma de
actuación que le caracteriza, tendrá mayor éxito en:
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logra, los otííettvos que se propone.
Conseguir una buena relación social.
li .1 : A~ítoafirmarse (hacer y decir lo que piensa).
H~
1: Conside, arán que el líder por ellos elegido en primer lugar sed
más hábil socialísente en el sentido de que, a través de la forma de
actuación que le caracteriza, emitirá en menor medida conductas
antagónicas a la ‘habilidad socia]”, cono sen:
li.1: ‘timidez.
Agresividad.
ll~.: Considerarán a íos líderes “socialmente hábiles” con una orientación
politica menos extrema (tanto de izquierdas como de derechas) que
el ider ‘no hábil social
3,3. METODO
3.3.1. Sujetos
Vi yst idio sc llev¿ a cabo cro 21.10 adictos (150 aujcres y 521
hombres>. ‘cuyas edades estaban comprendidas entre los íg y los iii e?íos
(la cdaci cdi. “r’ (te 2i.48 005> todos ¿los slc’mtí’jg ‘le 21 Qurse: do is
U’acwtsci A. í’.>’’*,.~Á ¿ nv’r’sáídsd <om~Áte’.e le.
‘-a (‘Of •i ;i’i a dr y’”’o~’,ij
a e tr’’””ologis ucial ‘í 0(1 ji’ eres
í.~,ísL a’ de a ti’ na, eolínteríssn,’ o-,
‘<re rev.’:rteg,r.í. Crde di 1” tu
Departsímc ‘é’’’’,lrr’,a ‘dci” prec.re ido u’ re’
1 46
formales relativos a la duración de la práctica, horario. lugar, etc. Ele los
417 alumnos que se encontraban presentes al ilevarse a cabo la
convocatoria, 203 (48.68 %) mostraron su interés por participar,
inscribiendo sus datos de identificación en una ficha doble, una de cuyas
copias se quedaban ellos con el objeto de que sirviese de recordatorio
para la realización de dicha práctica.
El porcentaje por sexos de los sujetos que se apuntaron a la
experiencia orn de alrededor de un ‘15% de mujeres y un 25% de hombres;
este porcentaje era similar al que se daba crí la población correspondiente
<alumnos de 29 curso de Psicología de la U. C. MI: de un total do 1216
alumnos, el 77.25% eran mujeres y el 22.75% hombres. El total de los
sujetos que realizó la experienc,a IN 203) se distribuyó aleatoriamense
en las 25 secuencias en que se planificaron los tratamientos
experimentales. Se respeté la anícrior distribución por sexos, con lo que
cada secuencia quedó compuesta por 6 mujeres y 2 hombres. la
planificación de estas 25 secuencias hacia un cómputo de 200 sujetos, por
lo que 3 de los participantes fueron eliminados aleatoriamente, quedando
establecida la muestra definitiva en 200 sujetos, de los que el ‘75 % eran
mujeres y el 25 % hombres.
3.3.2. Lugar de la investigación
La presente investigación se llevé a cabo en el Laboratorio de
Paicologia Social de la ¡‘acuItad de Paicologia de la Universidad
Complutense de Madrid.
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Vii dicho laboratorio se realizaron tanto la grabación en viden de
las entrevistas simuladas como ci posterior visionado por parte de los
sujetos de las distintas secuencias y la consiguiente aplicación de las
distintas pruebas de evaluación.
Las grabaciones se realizaran en una de las sala,, que se
acondicionó a tal efecto como estudio. En él se colocó, coto único
mobiliario, una mes, redonda y dos sillones, que deblan ser ocupados
respectivamente por la entrevistadora y los distintos sujetos que ¡sacian
de entrevistados, teniendo de fondo una falsa pared formada por biombos
móviles. Enfocando el lugar que iban a ocupar entrevistadora y
entrevistados se colocaron dos cámaras y dos lámparas de cuarzo. Además
se ubicó dentro del estudio, y oculto a las cámaras, un rotafolios en el
que se mostrab, el texto que debian recitar los distintos actores, así cono




Finalizada la filmacion. se desmontó cl estudio, y se emplearon todas
Li,; salas del laboratorio para que los sujetos experimentales pudieran
visionar tas respectivas secuencias y a continuación cumplimentar tos
cuestionarios Todo ello permitió realizar hasta 4 sesiones de visionado
sinitiltánease
3.3.3. Aparatos
Se utilizb eJ siguiente material audiovisual (equipo adquirido a
través de: C!CYT proyecto de snvestigsc’án 09 PA86—0202):
1) Equipo de grabación y visionado de las distintas entrevistas
¿moladas II:
Dos cámaras teledirigidas <marca Panasonic. modelo FíO CCII.
con posicionador panorámico marca Panasonic. nodelo 14V PIIOICE.
y adaptador C,enloclc marca Panasonic. modelo WV AD3CEI. con sos
respectivos alimentadores <marca Panasonic, modelo WV PSOI 46K).
Ambas cámaras estaban colocadas sobre sendos trípodes.
— lídeo mezclador de 6 entradas <marca Panasonic. modelo 144
4600), que permite realizar efectos especiales.
- Control remoto de cámara <marca Panasonic, modelo 141 -
CE] 2), que pecante accionar <mover en todas direciouies a’ enfocar),
desde la sala de control, las dos cámaras.
-- Vedeo (marca Panasonic, modelo NV-H75 HQ), utilizado tanto
para bacer las grabaciones de tas entrevistas como para
reproducirlas <después de! montaje adecuado) a la muestra de
SiiWtOs.
Mesa de ne,e:las de sonido (marca Fostes. modelo 450). que
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permite obtener una grabación de sonido do mayor calidad
<ecualizac,ón. volumen. etc.i.
— Amplificador de sonido (marca Sony. modelo TA—A200>.
— Monitores de televisión (Sony “Blaclc Trinitron” de 141.
2) Equipo de edición de video, con el que se realizó el montaje de
las tomas preseleccionadas de cada actor y se prepararon las 25
secuencias de tratamientos experimentales <lider x actor). Este equipo
estaba compuesto por::
— Mesa de edición de video (marca Panasonic. modelo tC
241048).
— Magnetoscopios VHS editores <marca Panasonic. modelos AO
7500 y ¾G6500).
3.1.4. Material de evaluación
Para la evaluación se empleó un amplio conjunto de instrumentos.
agrupados todos ellos en forma de cuadernillo. Los sujetos debian
responder al mismo en los momentos inmediatamente siguientes al
visionado de las comparecencias de los distintos líderes,
Este cuadernillo, que se incluye en el apéndice II. estaba
encabezado en su primera hoja únicamente por unas breves instrucciones
en las que se hacia énfasis en el contenido de las pruebas y la forma de
contestarlas, recalcando la necesaria sinceridad en las respuestas a las
adamas, amparada por el carácter anónimo del cuestionario.
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ront,nuariflo. te ,nrluia,i en la seg onda hoja las [otografiasdi’
lis. cístico lidersa. ordenados en colomna siguiendo el orden de aparición
iii sur ‘te’,. e ideo tif,íadcs únicamente con la etiqueta “lider’’ soiía
letra consecutiva del alfabeto (ile “A” a “E”>. Las fotografias fueron
tomadas de los proptos videos (se hicieron cinco fotografias del monitor
de televisión, cada una de ellas sobre una Imagen “congelada” de cada
ario de los lideresl: se procoró que fuesen lo más similares posibles entre
si tanto con respecto a la nitidez <que se procuró que no fuese total,
sino la suficiente coleo pata que permitiese identificarlos>, como a la
postura. gestos y espresiones de los “candidatos” <se eligieron como mas
similares y aparentemente neutros los ademanes correspondientes al
monento do escucha a alguna de las preguntas de la entrevistadora>. Se
pretendia con ello facilitar la identificación y discriminación entre los
“candidatos’. ev;taíído por otra parte cualquier efecto indeseado que
pudiese contribuir a una presentación más favorable o desfavorable de
los distintos lideres entre si <pare una discusión sobre el tema ,‘ósse. por
ejemplo. Hall y Rumsey. 1988>. o que añadiese más información que la
aportada a través del video.
A continuación, y a partir del dorso de esa 25 tioja. se incluían los
distintos instrumentos de evaluación, hasta completar las 7 hojas del
c jade r nulo.
1 $4
3.3.4,1. Votación y elección de los liderea politices
3.3.4,1.1. Votación
Esta prueba. diseñada especialmente pera la ocasión, está compuesta
por los siguientes elementos:
3.3.4.1.1.1. Conducta de voto
Percute a los sujetos llevar a cabo su conducta de voto, optando
(marcando con arta cruz> por una de les tres posibilidades siguientes <al
igual que se plantea en unas elecc,ones reales):
OPCIOS 3: telar por alguno de los diferentes lideres que ha visto
en la secuencia correspondiente.
OPCIOS 2: Votar en blanco, en caso de que no quiera hacerlo por
alguno de ellos.
PECIOS 2: Abstenerse.
En la opción 1 (voto por un lider), los sujetos deben rodear con
un circulo la letra (de la A a la E) correspondiente al lider que desean
votar. Esta letra, como ya se ha dicho anteriormente, es la que acompaña
a las fotografías de los respectivos lideres (en la 2¡ hoja del cuadernillo>.
s’ que sirve para identificarlos.
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3.3.4.1.1.2. Seguridad en la opción
Para las tres opciones anteriores se incluye una escala con valores
de 1 a 4 coíí el objetivo de evaluar el grado de seguridad con que loa
sujetos emiten diéha conducta. ci.,rrespondiendo el 1 a “nada seguro/a”
y el 4 a “totalmente seguro/a”.
ALGO BASTANTE TOTALMENTE
3.3.4.1.1.3, Justificación de la elección
lEn las opciones 2 <voto en blanco) y 3 <abstención), se incluye la
posibilidad ile •~usttficar la elección tomada <por medio de la pregunta
abierta: “¿Por qué ha elegido esta opción?”), con el fin de detectar las
raxonos que han llevado a los sujetos a adoptar estas posturas. y en
particular sí dichas ratones están relacionadas con actitudes relativas al
cnmportaoiíeritú politico o si por eí contrario se deben ‘al propio
procedimiento experimental.
3.3.4.1.2. Orden de eleecton
Perííit<’ que los sujetos ordenen a los Meres de 1 a 5. colocando
la letra ident,ficativa de cada uno en la posición que consideren oportuna,
‘le tal forma que si lider preferido será aquel cuya letra coloquen rn
primer Luiar, seguido de aquél preferido en segundo lugar, y asi
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‘scesiv,eterite hasta el quinto. que seta cl que menos les tíasa gustado.
lo que sc k ,r’t,iide con esto tís que los sujetos, al margen de que
hayan votado o río.y lo hayan hecho por un lider concreto, muestren sus
preferencias en relación a todos ellos y en particular por el elegido en
primer lugar. Esta última información. lider elegido en primer término, es
objeto de análisis consecutivos ampliando la muestra hasta abarcar el N
total de sujetos participantes (y no sólo de los que han emitido su
conducta de voto por un lider concreto>.
3.3.4.?. Evaluación de caracter’ssticas psico—socio—polititas de los sujetos
2.3.4.1.1. Interés por la politica
Se incluye la escala utilitada por Hardiag el al. <19Sf>. compuesta
por cuatro itema que representan distintos grados de interés en dicho





* “Tengo un interés activo por la política”.
* “Estoy interesado por la politica pero no tono
parte activa.
* “Mi interés por la politica no es mayor que
otros intereses”.
“So estoy en absoluto interesado por la
polilica
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ss :; u ;etr’a <lv’ben señalar la opción que mis se adecúe a su
iTitir,’,. solacíenie aquellos sujetos que :;i<lt’icrioiian tI primer itrm (que
reClejain 1 rítrios. activo!’ it,’ beii rellenar, a cotíti ti uación, la escala sohre
participacitín polfl,ca ‘ve se explica seg uidamente.
3.3.4.2.2. Participación politica
Aparte de la votación. se tuvieron en cuenta otras formas de
participación politica de carácter tanto convencional como no convencional
(flariíes et al.. 1972: Milbrath. 1981; Sabucedo. 1988). Según esto. se
preparo una prueba que recogiera ejemplos de ambas formas de
participación:
CONVENCIONAL: “Leer de politica en los periódicos”.
* “Hablar con los amigos de politica
‘Convencer a otros para que voten lo mismo que
Va
* “Contactar con politicos”.
* ‘hacer campaña por algún candidato o partido”.
* “Otros’ <a especificar por e] sujeto).
Estos itena están basados en los utilizados por
Campbell <‘1 al. <I~5~>. Stone <1974). %tilhrmsh <1968.
1981) y Barnes et al. (1979).
los sujetos deben contestar en una escala que consta de los
síg uientes 4 pIntos: ‘‘ nunca’. ‘a veces’. ‘‘bastantes veces” u ‘a nenudo
SO CONVENCIONAL: • “Participar en boirota”.
• ‘‘Asistir a manifestaciones lcgales’.
• Participar en huelgas”.
* “Ocupar edificios
* “Asistir a manifestaciones ilegales”.
• “rmp¡ear la violencia personal”.
• “Otros” <a especificar por el sujeto).
Estos items están basados en los utilizados por
Harding el al. <1986).
Los sujetos deben contestar en una escala que consta dc los
siguientes 3 puntos: “lo baria”. “podría hacerlo” a’ nunca lo baria”.
3.3.4.t3. Motivación a La participación.
Con el objeto de conocer los motivos que llevan a los sujetos a
participar en politica. se elaboró la pregunta siguiente:
* “¿Con qué objetivo realiza o realizaría toda esta actividad
polltica2”.
Tal pregunta únicamente debe ser contestada por aquellos
que han afirmado participar activamente en politica (marcando
correspondiente en la escala de interés por la política>








el objeto de conocer la orientación política de los sujetos, en
términos de svt ubicación en un conlinuuei de izquierda a derecha, se
planteé la siguiente cuestión <tomada de ltardsng et al.. 1986):
t “En política, is gente habla de derecha e izquierda: usted ¿en
qué punto se situarla en la siguiente escala, cii la que ei 1 significa
totalmente a a izquierda y el 10 totalmente a la derecha2. Rodee con un
círculo el número que más se adecúa a su posicion
J 2 3 4 5 6 7 8 9 10
J2QllL’PDA LIERECHA
La utilidad de esta escala parece probada puesto que, a pesar de
que se basa exclusivamente en una autodefinición. se Isa comprobado que
diacrimina deforma significativa las diferentes opciones políticas <Ftarding
e> al., 1986>.
3.3.4.2.5. Identificscién con part>de politico.
Para recoger esta información se plantea a los sujetos una serie de
cuestiones, cada una de ellas representativas de un nivel de identificación
y basadas, aunque con alguna variación, en las empleadas por Joveil st
al. (1988’>. El item se formulo de la siguiente forma:
1 £0
— re,;, ~st set::;:, :2 ¿:: 741’’:: 2 <.2’ 157’<E XF ZS 9t5?’f3~S 32! rLyIrE MSrt&5
_______________________ 1>53
3 ___ 5:
‘It””> Se s:eta u, ;ron~ 4 Li p.r:sis ase j otro?
2 ‘> ~tx, _________________________________
Nc “7 5: oatasa latiese ti n:ixes ¿a ~uéwtiit rc:íria?
Ñqhs ___
La diferencia con respecto al estudie de los autores anteriornenie
mencionados estriba en que en la presente investigación se añadió una
categoria nás para el anábsis de la información. Mientras que aquellos
utiiraban cuatro cate’anriívli”ideíítit’isiscién sanima o fuerte”: partidarios:
“identificación media”: sinpatizantcs: “identificación baja o debil”:
identificadores residuales: “identificación nula”: no Mineados>, in
presente estudio se matizó la distinción, dentro de aquellos sujetos con
una alta identificación por un partido, entre los que estaban afiliados e
no a dicho partido. Por lo tanto, las caterorias de análisis quedaban del
siguiente mude:
IDENTIFICACION MÁXIMA: Aquellos sujetos que responden
afirmativamente a la primera pregunta.
dan el nombre de un partido y señalan
que estan afiliados al mismo.






Su>etoa que contestan negativamente a la
primera cuestión, pero que afiriaa,í
sentirse más próximos a determinado
partido (nombrándolo>.
En este caso. se trata de sujetos 9UC ni
se identifican con un partido ni se sienten
más próximos a él, pero que le votarian en
ose momento. Se trata de una preferencia
coyuntural.
Aquellos que o’ se identifican, ni se
aproximan, ni votarian a partido alguno.
3.3.4.2.6. Aliemación politica.
Se aplicó la escala utilizada por Muller y Jul<aw (1979V Estos
autores pretendian medir la alienación, en su estudio, como una de las
variables de descontento de los sujetos que puede llevar a determinados
tipos de participación política. En concreto, la escala esta compuesta por
los siguientes 8 itema:
s¿Á s.eu saspes pu Ii,’ :asc;tsca~n glil:si, le ere frs?’
~i Ézia ere, sic SI ~r:irssinle rnsttc:i it etc ps:s qarnt:ía ‘t.:.c ~at::
tías a rué pse e o eisa pie i su leerlo bis:ros it os rzsiaduss está he: ;scteg: y rs: ejes’ mi ;ck::::7
i ‘¿Ruta rué rrt: se siete arg’f Smc de ocie ~:o eteice aresal s:ss pcÁt¿:S~
,as’’ rut ~.ht tsr tse :‘~strc sestee psisoi:s tu el e)sr le ½pesiílo?’
lf2
~uJ$dese rure: apelO rut’::: 5:51m St gis: ea:.
t~:: Ile ss:e¿ Y 553 ¿Lp:: iseo: ::c .‘ex:e,’c:arus es z:es::: ,u:ma ce
‘ttos:í ;sé p~:c cr.t mí so F~bt5 mutes ír:t;:os so: ¿Ús:estsy a lis :s :;sse:: sIscee p¿:::;ruúesa:rá::.<’
Los sujetos deben contestar en una escala de 4 puntos compuesta
por las siguientes opciones:” nada”, “algo”, “bastante”, “mucho”. La
puntuación escila entre 8 y 32. a través de los siguientes intervalos: 8
“muy alienados”: 9 — 16 “bastante alienados”; 17 — 24 “algo
alienados” y 25 — 32 = “nada alienados”. Hay que señalar que el último
item está redactado en sentido contrario a los anteriores.
3.3.4.2.7. Sentido de eficacia política
Sc incluye Líos escala de evaluación de la “eficacia política externo”
compuesta por los siguientes flema (Barnes el al.. 1919):
‘*5 caes siso les pclitjcos les :s:e:eae .ocho Sc so, apis. lo geste sta yo”
i”Ez rínerÉ lis por? amostaces taco rey oie~idas pl o:&n e? crtzc:c ces peÑo ny rip:du~:e’
í’¿~ pi<~, e: y5y se ~ír~.ssr~. secos it u geste sito ISO& gis $~ ~5ismtu’
Para responder a estas cuestiones. los sujetos deben marcar en una
escala de 7 puntos que oscila desde “totalmente en desacuerdo” hasta
“totalmente de acuerdo”. La puntuación oscila entre 3 y 21, a través de
los siguientes intervalos: 3 “íaiadma”: 4 — 6 “bastante alta”: 7 — 9
— “sigo alta”: 10 — 12 “neutra”; 13 — 15 “algo baja”; 16 — 18
“bastante baja” y 19 — 21 “minina”. Hay que tener en cuenta que el
“iltimo iten está redactado en sentido contrnrio a los anteriores.
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R.3.4.2.8. Confianza politice.
Con el fin de evaluar eí grado de confisoas que los sujetos tienen
set el gobierno. se inchuyee, las aig uienies cuestiones <Etarnes et al.. 929:
‘Gcecaite. ¿rute ist.d que este polo es golnudz twseodo es rueca el ontrú de sss pacos e, rr el :ue:tosie
setfice’~n:eo, ¡o tacto el :nterés de Sí zafaría?”
Mese que la myseíí de ¡u ncc el poÑemo lite ¡o qn uit?”
Mediante un análisis de contenido de las respuestas dadas a ambas
preguntas, se establecen los distintos niveles de confianza en los que se
incluyen los sujetos, y que oscilan entre una confianza total” <Sujetos
que responden que “se tiene en cuenta el interés de la mayoria” y que
“el gobierno hace lo que debe”, es decir que confian totalmente en el
gobierno) y una “confianza nula” <sujetos que responden que “se
gobierna en interés de unos pocos” y que “el gobierno no hace lo que
debe”, esto es, no confian en el gobierno), pasando por loe distintos
niveles intermedios de confianza configurados por las categorias
resultauíter de las distintas combinaciones ole las rs’apeaostas tiadas a
ambas preguntas.
3.3.4.1.9. Conducta de voto pasada.
Se pide información a los sujetos sobre si sotaron o nc en los
últimos comicios celebrados en nuestro psis correspondentes a:
Parlamento Europeo (15 de Junio de 1989). t’leccione.s Generales
<Irgislatovasí 129 de Octubre de 1989). Elecciones tutonónicas 10 dc
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Junio de 1987> Elecciones Municipales (lO de Junio de 19871. Hay dos
topetones de resps.rsta (‘ si” o -. íít< ). detuendo los sn>etus barrar cosi oías
cruz a que corresponda.
Aquellos que responden atirnatívainente deben indicar el nombre del
partido por el que lo hicieron y sus siglas correspondientes. Por contra,
cuando se da una respuesta negativa se pide a] sujeto que señale las
causas por las que no lo hizo: para ello, se facilitan dos opciones
cerradas de respuesta en las que los sujetos pueden indicar si tal hecho
se debió a su “propia voluntad” o a causas “ajenas a su voluntad”.
marcando con una cruz donde proceda. Se pretende cosa ello determinar
la principal razón de no haber votado (no quiso vs. no pudo>. aunque no
se especificasí las causas concretas.
La prueba quedé estructurada de la siguiente forma:
¿ Isis es os t:uas cesrocator:as sts:respos::c:os o:
‘~arizts Rsropo; Si _ ““> Iceire ~eSpostile ______________ 5:gias
No’’’’>’P: rué?: 9:: acopio ecústod
Peo socs¿s ajena, ¡ te vii aglaé
Este osquema se repite para cada una de las distintas convocatorias
antes señaladas.
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R3.t.t.l0. totesación de voto.
ti lii, st,’ olas aso’.r información sobre la intención de voto de Ño
‘Isp’’ ‘~.:~l<’: Ir. saber si “otsrian esa caso afirmativo, a que partido
lo harian. se les planicó la siguiente pregunta:
3: alio. Sos: tu’. iota costosa tesis pr, sotos o: s;oi 70’’Ct 0v su enatto sito sosa a~t:i oSes
¿Posarla? Li __ Sta ¿el Pando _______________——
Sc trata de cao aspecto importante por su relación con la conducta
de ‘oto. sí seo ésta no siempre se puede predecir a partir de aquolla
puesto que sal relación es compleja y está en función de determinadas
ci rc.anstaocias laccar d eS al.. 1980).
3.3.4.Z.Il. Isportancia sIc distintas características en la expresión de un
tider político.
El objetivo de esta prueba, elaborada para la presente
investigación, consiste en que los sujetos valoren la importancia de
distintas formas de expresión por parte de un lidec ocl?tico La prueba
esta compuesta por cinco itena; cada uno de ellos contiene una frase en
la que se intentarnos sintetizar las características generales nas
destacadas de cada tito de tos lideres presentados en esta in’ estigaciós
15 pr Áe oh ‘~ueflÓ ‘aslsntcadaa de la si5 silente torna:
1 t:G
‘•fr que Secilí es :Wru’,¿o,o 7400 isl~ que o: .0±?Pc:
5.i :ne:.’:¡zeos pr
late osyit.’r¿eCe Se o: era , ca so pare:::; Oc 5 Si 53 ttttt’.
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tos sujetos deben contestar en una escala de cinco puntos en la
que el primero de ellos corresponderá a la opción “nada importante” y el
quinto a “muy importante”. En dcfinitiva, lo que se pretende es ver que
características valoran los sujetos roano más importantes en un lider
polatico cuando éste se expresa en publico.
3.3.4.2.12. Orientación política percibida en los lideras.
Con el fin de comprobar si los bóeres presentados en esta
tnvestigacióri son percibidos como representantes de determinada
tendencia política. se utilizó la escala de orientación politica
(anteriormente comentada> que emplearon ltarding et al. (198E) en su
estudio. En esta ocasión, lo que se pide a los sujetos es que procuren
situar a cada lides en algún punto del continuum de dicha escala, en
función de la ideologia politice que crean que tengan.
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4 5 1 7 8 9 íO
4 5 6 1 8 9 18
4 5 6 7 8 9 14
4 5 6 7 8 9 10
4 3 1 7 8 5 16
3.3.4.2.13. Autoinforme sobre la seguridad de hablar en público.
Elaborado por Paul (1966), el “Personal report of confidence as a
speaker’ (PR(S) tiene como objetivo evaluar la ansiedad experimentada
por los sujetos cuando hablan en público.
Está compuesto por =0itesns de Verdadero/Falso. de los cuales 15
están redactados en el sentido de mostrar seguridad al hablar en público,
mientras que los otros 15 reflejan ansiedad e inseguridad.
La inclusión de esta escala se realizó con el objetivo de determinar
en qué medida los sujetos de la muestra total se perciben a si mismos
poseyendo algún tipo de habilidad social, y en concreto una, como es la
habilidad de hablar en público, que resulta de importancia para llevar a
cubo acciones politicas concretas, como las que deben acometer los tideres
presentados en esta investigación (comparecencia ante un medio de
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comunicación dc masas>. Esta escala tiene una extendida aplicación en los
a’st idius realizados sobre e,;a habibdad particular (Gil. 1981). oLa a’nierívto”e
indices de fis bilidad < sss,etícíen te alfa nota Neme nte a; tos <0.901).
3.3.4.3. Impresiomes generales
3.3.4.3.1. Aspectos destacados
Con el fin de que los sujetos hagan una primera evaluación global
del líder que lían seleccionado en primer lugar. se incluye una pregunta
con cuatro posibilidades cerradas de respuesta en la que se pide que
señalen los aspectos que más les hayan gustado. Tales aspectos
corresponden a la clasificación del comportamiento en toenunicación no
verbal, comunicación verbal paralingtsistica y comunicacion verbal
lingilística. y son, respectivamente, “sus gestos”, “su forma de
expresarse’ y “lo que dice”: estos tres aspectos se completan con un
cuarto, “su imagen”. Si bien ésta podría incluirse en el apartado de
comunicación no verbal, se consideró que podía ser lo suficientemente
importante por si misma, en este experimento, como para que constituyera
un aspecto a evaluar aparte
Además de estas cuatro opciones cerradas de respuesta, se incluyó
una quinta alternativa, pero ésta abierta, para que los sujetos pudieran
hacer referencia a aspectos que consideraran no incluidos en los
anteriores.
169
l.a (nr nada’ contestacion no es exclusiva, es decir, los tu jetos
j.w’der seflalar ooo sólo uno da’ loa aspectos. sino todos los que consideren
sp;, r tosió
3.3.4.3.2. Diferencia] semántico
El diferencial semántico aplicado en esta investigación, está
compuesto por 15 escalas bipolares de adjetivos, de 7 puntos. Se aplicó
cori el objeto de que los sujetos reflejen las impresiones generales que
les había causado el líder que habían elegido en primer lagar.
Cinco de los pares de adjetivos incluyen aquellos calificativos que
se cnnÑder¿ que mejor sintetizaban una de las principales caracteristicas
sie cada uno de los líderes presentados en esta investigación (sincero—no
sincero, indirecto—directo, acusador—no acusador, explicativo-no
explicativo, no reforzante—reforzante>. El cesto de los adjetivos se tomaron
de diferentes investigaciones (Fiedíer. 1967; Forgas el al., 1977: Trower
et al.. 1978; Porgas. 1980; Sones y lacobucci. 1989; etc.> sai como de
pruebas de pilotaje previas realizadas por el autor.
3.3.4.3.3. Escala de Habilidades Sociales
Se utilizó usas adaptación del “Sistema de Evaluación Conductual de
la Habilidad Social” <SECHS) elaborado por Caballo <1988), con el objetivo
de evaluar las conductas de los líderes políticos (a un nivel molecular>
y en relación a la situación en que Se? encontraban <entrevista personal
1 ¿‘tI
ante medio de comunicación social>.
Cada elemento cnndsirtual os a valuado rn lina escala de ‘mío
puntos estructurada en torno a un punto central que representa un valor
normal, y dos polos que reflejan ~alorrs más o menos acusados dr
disnúnución (déficit> o aumento de cada conducta consereta. La adpatación










7— Muy desagradable. Impresión mu.” negativa.
2— Desagradable. Impresión negativa.
3- Normal.
4- Agradable. Impresión positiva.
5— Muy agradable. Impresión muy positiva.
SONRISAS
1— Inexistentes. Ño sonríe nunca.
2— Poco frecuentes. Apenas sonrie.
3- Normal.
4— Frecuentes. Suele sonreír a menudo.
5— Muy frecuentes.
POSTURA
1— Muy cerrada. Impresión de rechazo total o retraimiento.
2— Cerrad.. Impresión de rechazo parcial.
3— Normaal. No da Impresión de rechazo.
4— Abierta. Impresión de aceptación.
5— Muy abierta. Impresión de gran aceptación.
ORIUTACION
1— Muy desviada. Completamente orientado hacia otro lado.
2— Desviada. Parcialmente orientado hacia otro lado.
3— Norma].
4— Centrad,. parcialmente centrada en el interlocutor.
5— Muy centrada. Completamente centrada en el interlocutor.
DISTANCIA
1— Muy lejana. Impresión de distanciemiento total.
2— Lejana. Impresión de cierto distancíamiento.
3— Normal. Impresión de ni distanciamiento ni acercamiento.
4— Cercana. Impresión de acercamiento.
5’- Muy cercana. Impresión de acercamiento total.
III
C’t¿smoS
Miar escasos. Gesticule sinimamente.
2- Escasos. Gesticulación poco frecuente.
2- Normal.
4- Frecuentes. Gesticula con frecuencia.
3- Muy frecuentes.
APARIENCiA PERSONAL
1— Muy desagradable. Impresión general
2- Desagradable, impresión negativa.
3— Normai.
4— Agradable. Impresión positiva.
5— Muy agradable. Impresión muy positiva.
COMUNICACIÓN VERBAL PARALINGMSTICA
VOLUMEN DE LA VOZ
1— Inadecuado. Excesivamente baso o alto.





1— Inadecuada. Nada expresiva, muy
2- Algo inadecuada. Poco expresiva.
¿1— Normal. Aceptable.
4— tIgo adecuada. Buena expresíon.





















Muy desagradable. Muy agudo o grave.




Muy entrecortada. Muchas perturbaciones
Entrecortada. Bastantes perturbaciones.
Normal. Perturbaciones normales.
fluida. Sin apenas perturbacjones.
Muy fluida. Sin perturbaciones.
Inadecuada. Muy rápida o muy lenta.





1- Muy confuso. Pronunciación muy
2— Confuso. Pronuncoacon contusa.
3- Normal.
4— Claro. Pronunciación clara.
3— Muy claro. Pronunciación muy clara.
TIEMPO DE HABLA
1— Inadecuado. Muy corto o muy largo.
2— Algo inadecuado. Corto o largo.
3- Normal.
4— Algo adecuado. Buena duracion.





1— Muy aburrido. Muy poco interesante.





1— Nada atento por los eleseás.
2— Poco ateneo por los demás.
3- Normal.
4— Algo atento por los denia.
5- Muy atento por los <lemas.
RESPUESTAS A PREGUNTAS




5- Adecuadas. Respuestas oriortunas a las prs’~untar.
3.3.4.3.4. Consecuencias Habilidades Sociales
La puesta, en acción de un corsiunto adecuado dc habilidades
sociales implica (en lineas generales) que los suietos pretenden lograr los
objetivos que se proponen, conseguir una buena relación socia) e
autoefirséarse <hacer y decir lo que piensan> (Gil. 1991). De cara a evaluar
hasta qué punto los líderes presentados en esta investigación podrian
satisfacer esos tres aspectos, en función de las habilidades sociales
desarrolladas por cada orto, se aplicaron unas escalas de tres puntos. a
lo largo de las cuales podian marcar los sujetos el grado en que aquellos
fracasarían (extremo inferior) o tendrían éxito (extremo superior) ere
conseguirlo.
3,2.4.3.5. Manifestaciones antagónicas a Las Habilidades Sociales
Como manifestaciones antagónicas a las Habilidades Sociales se
evaluaron la timidez (caracterizada de forma general por un déficit de
habilidades sociales> y la agresividad (caracterizada principalmente por
un exceso de habilidades sociales) de los líderes presentados (véase, por
ejemplo. Caballo. 1988>. Las escalas utilizadas para ello (independientes
para cada -isio de les des aspec¶os.> cnnstan de tres puntos siendo rl
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inferior el que refícía un grado nulo del concepto y el superior un grado
maxi mo.
3.3.5. Disefto
Se utilizó un diseño factorial 5 x 5 con medidas repetidas, en el
que los niveles del primer factor corresponden a los cinco tipos de líder
<acusador, reforzante, explicativo, directo, sincero), y los del segundo a
los cinco actores que encarnaron a dichos lideres <estos cinco actores
representaron a cmda uno de los cinco lideres). El número de tratamientos
experimentales era, por tanto, 25,
Con el fin de controlar los efectos debidos a los actores que
representaban a los lideres, y al orden de presentación de los mismos. se
utilizó como técnica de control la equiponderación parcial sistemática: se
seleccionaron 25 secuencias de tratamientos <número minimo necesario de
secuencias se número de tratamientos experimentales) que satisfacían el
requisito básico de esta técnica.
La representación simbólica de este diseño sería la siguiente:
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3.3.6. Procedi.,erito experi.ent.l
3.3.8.1. Elección de la situacíóm: ectrevísta
La situación de comparecencia pública que se decidió emplear en el
experimento. de todo el amplio conjunto de apariciones en público que
puede llevar a cabo un líder politice, fue la situación de entrevista. Tal
decisión se tomó en función de los siguientes aspectos:
1) Importancia concedida en los medios de comunicación social (TVI
a la entrevista, durante el periodo electoral: En la campaña electoral
correspondiente a las Elecciones Generales del 29 de Octubre de 1989 (que
duró del 10 al 27 de ese mes), junto a los espacios concedidos a los
partidos politicos para su promoción en televisión (recuérdese que en
aquel mo,nento no hablan entrado en fumeinnaralento los canales privados),
se emitió un programa consistente en entrevistar a todos los candidatos,
cuya duración variaba en función del número de escaños de cada partido.
La importancia concedsda a este programa queda clara al ser emitido en
una de las horas consideradas de mayor audiencia (las 21:00 horas).
Por otra parte, en un análisis realizado sobre los espacios
que los cuatro principales partidos a nivel nacional (en función del
número de escaños): PSOE, PP. CTIS e 113 elaboraron como propia
promoción para ser retransmitidos por televisión durante dicha campaña
electoral, se encontró que los lideres de estos partidos aparecían en
pantall, principalmente en dos tipos de comparecencias públicas: mitines
(se trataba de diferentes fragmentos unidos, expresamente seleccionados,
que no permitían seguir la secuencia completa de actuación> y alocución
dirigida a la cámara; otro tipo de actividades (como, por ejemplo, las
ruedas de prensa o algunas de tipo “informal”) se daban en mucha menor
medida, Sin embargo, el tiempo total de aparición de éstas últimas
actividades (sin contar las escenas repetidas) era bastante menor que la
duración de las respectivas entrevistas. En concreto, el tiempo se
distribuyó como nuestra la tabla 7:
1 ?~
Tabla ¡
ELECCIONES GENERALES (11—11)—SS>: Aparición de líderes en
co.p.receneias públicas <escenas sin repatír>
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Estos datos retuerzan la relevancia de tal situación.
Incidiendo en la importancia concedida por los medios de
comunicación a la entrevista política, a lo largo de 1990, y con
continuidad en 1991, se ha emitido un nuevo programa de entrevistas a
líderes politicos <TVE—l). en su modalidad de entrevista colectiva (un líder
es entrevistado por tres periodistas y el presentador) y también en horas
de mA~dma audiencia (a partir de las 21:00 horas), con una duración
aproximada dc 1 hora.
Aunque no es infrecuente ver a los líderes políticos en
televisión en numerosos tipos de comparecencias públicas (ruedas de
prensa, congresos, inauguraciones, recepciones, etc.), las escenas suelen
ser muy breves y no permiten realizar un completo análisis del
comportamiento del lider en cuestión y de sss mensaje politice, a excepción
1
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de la retransmisión en directo de sesiones politicas parlamentarias, las
cuales escasearon en la presente legislatura.
Por todo ello, en los sÉtimos tiempos, (a “entrevista” se ha
convertido posiblemente en la mejor situación con la que los ciudadanos
han podido contar para conocer directamente a los lideres politices.
2) Ventaica de la entrevista frente a otras situaciones: Son notorias
y conocidas las múhiples ventajas de este procedimiento de obtención de
información, entre ellas el que el lider no se atiene a un texto
establecido, como en otro tipo de comparecencias, lo que garantiza un
mayor nivel de “improvisación, debiendo inclusive” afrontar posibles
cuestiones comprometidas que puedan surgir <todo esto al margen de
aquellas situaciones previamente acordadas s que se realizan con altas
dosis de confabulación).
3> Posibilidades de renroducción: Desde otro punto de vista, hay
que señalar que ía entrevista se trata de una situación más susceptible
de reproducir en laboratorio que la mayoria de las demás, permitiendo
reproducir una situación de interacción social cotapleta (pese a la breve
duración de la misma> en un contexto de máximo control experimental
(guión de entrevista idéntico para todos los líderes: comportamiento
uniforme del entrevistador adecuadamente entrenado; etc.>,
178
3.3.6.1. Elabonció,. del guión complete tic la entrevista
tIna ‘ez seleccionada la entrevista como comparecencia púbbca a
reproducir en el experimento, te pasó a elaboras el guión correspondiente
a la misma. Para ésta y otras tareas subsecuentes se contó con un equipo
de 16 personas, formadas coso jueces para tareas de evaluación (alumnos
de 4Q curso de la asignatura “Dinámica de Grupos” y que se mostraron
interesados por el tema de esta investigación, participando directamente
en distintas fases de la alisma), y se siguió de una forma general el
enfoque analitico—conductuaj <Goliltried y D’Zurilla, 1969), eJ cual
comprende diferentes fases: A! Análisis da las situaciones <aplicado en
este caso a la elaboración de preguntas). B/ Enumeración de respuestas.
CI Evaluación de respuestas. D/ Desarrollo del formato de evaluación.
La aplicación de este enfoque abarcó a toda la planincatión de la
situación de entrevista, centrándose especialmente en la elabroación de
los guiones de la misma: el guión del entrevistador (elaboración de
preguntas) y el guión de los distintos líderes politicos entrevistados
(elaboración de respuestas particulares). Estos guiones, inamovibles en
cuanto a contenido, ruegan finalmente reelaborados en cuanto a st. torta
con el fin de adaptarlos a los medios audiovisuales a que se destinaban.
El resultado final de todo ese proceso se materializó en los guiones
definitivos.
1> Elaboración del guión del entrevistador (elaboración de las
preguntas): Para la elaboración del guión de preguntas se siguieron tres
fases~ a) empleo de la técnica ‘brainstorming”; 1,) contrastación de
resultados con documentos reales (videos de entrevistas a líderes
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pnblicost.’sc t valoración final de las preguntas. A continuación se
caplican tos pormenores de estas 3 fases:
le> Elaboración de preguntas a través de ‘brainstorming” con
el equipo de alumnos <dividido en 2 subgrupos de 8>; la aplicación de
esta técnica siguió el procedimiento preceptivo, diferenciando claramente
las dos fases de que consta:
— Producciónl Elaboración de preguntas susceptibles de
incluirse en una posible entrevista a un líder político. El objetivo era
obtener gran cantidad de preguntas si» tener en cuenta, en este primer
momento, la calidad de las mismas. La única directriz que se impartió era
relativa a] tipo de preguntas, las cuales debían ser “comprometidas”, esto
es, preguntas dificiles de responder, prestsmiblemente ansiógenas, que
exigen por parte del entrevistado elaborar una respuesta a modo de
justificación. En esta fase final se obtuvieron 44 posibles preguntas
diferentes entre si.
- Selección de las preguntas de más calidad y que
mejor se adecuaban a los objetivos de la investigación. Tras discusión
4rIipsl. ambus subgrupos seleccionaron, por consenso, 15 de las 44
preguntas elaboradas en la fase anterior. Los criterios que se tuvieron
en cuenta para tal elección fueron los suguientes:
Que pudieran recibir una respuesta con contenido
politico, pero sin revelar ideología u orientación política alguna, pues se
trata de una de las variables contaminadoras a controlar.
Que no hicieran referencia a hechos históricos y
acontecimientos puntuales relevantes en ese momento, para evitar, entre
otros hechos, desfases temporales entre la etapa de elaboración de los
guiones y la de evaluación de las entrevistas, así como para que no
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dejase traslucir posturas conocidas de deterrianados lideres políticos
reales o partidos sobre esos beatos ‘ores’ rclos <por e>emplo. “la
participación en la Guerra del Golfo’).
Que reflejaran lo más posible la realidad: preguntas
con alta frecuencia de ser formuladas en situaciones de entrevistas
reajes.
Que resultaran notablemente comprometidas.
28) Contrastación de las 15 preguntas obtenidas en la sesión
de “brainstormina’ con las realizadas en entrevistas reales <en concreto,
se compararon con las entrevistas llevadas a cabo en un programa
realizado por TVE—l durante la campaña electoral correspondiente a las
Elecciones Generales celebradas el 21 de Octubre de 1989; dicho programa
consistía en entrevistar tino por uno a todos los tideres que se
presentaban como candidatos a dichos comicios).
Se encontró que 13 de esas 15 preguntas eran similares <bien
por el contenido, bien por la formulación, bien por el tono general> a
otras tantas de las realizadas en dicho programa. Con esto, se procedió
a completar y dar forma a aquellas preguntas, asimilá,ndolas en cierto
modo a las encontradas en las entrevistas; el objetivo no era otro que
dotarlas de mayor adecuación a la realidad, eso si, teniendo siempre
presente que no debían aparecer menciones a partidos políticos,
ideologías, personajes concretos...
3v> Valoración de las preguntas: Una vez reformuladas las
preguntas, los jueces pasaron a puntuarías en una escala de O a 10 en
función de su calidad. Se estableció como criterio de selección una
Ial
puntuación mayor o igual a 7.00. Fueron S las preguntas que cumplieron
este requisito y con las que se empezó a trabajar en la elaboración del
guión de las respuestas
En resumen, el procedimiento seguido para la elaboración de
preguntas, y el resaltado obtenido, queda reflejado en el siguiente
esquema:
FASE 1: Aplicación técnica ‘brainstor.iing’:
SUEFASE 1.1.: Producción: 44 preguntas.
SLIBPASE 1.2.: Selección: 15 preguntas.
FASE 2: Contrastación con vídeos reales
SLRFASE 2.1.: Preguntas equiparadas: 15.
SU2FASE 2.2: Reelaboración de todas las preguntas <15).
PASE 3: Valoración de calidad (escala 0-10):
SL’BFASE 3.1.: Valoración realizada por jueces de todas las
preguntas (15>
StJRFASE 3.2.: Selección <puntuación mayor o igual que 7): 8
preguntas
II) Elaboración de los guiones de los entrevistados <elaboración de
las respuestas): La elaboración de los guiones de los entrevistados se
efa<ctuó a lo largo de las tres siguientes fases: a) Elaboración de
respuestas, b> establecimiento de categorías de análisis y elección, c)
selección de respuestas por categoría. 4 continuación se detallan estas
fases.
lo) Elaboración de respuestas: Nueva sesión de
“brainstorming” con el equipo de jueces a través de las mismas fases:
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ProdiactioTil Ile posibles respuestas a las tireguiatsé
anteriormente obtenidas. Se rbtu ‘o una medía de 14 respuestas por
pregunta,
— Selección de tales respuestas en función de los
siguientes criterios:
Frecuencia de las respuestas. Los jueces
clasificaron, individualmente, cada una de las respuestas según la
frecuencia con que consideraban que se daban en la vida polític. real (en
función de los videos anteriormente empleados como contrastación y a su
conocimiento>. La escala utilizada estaba compuesta de cinco puntos y
oscilaba entre ‘nunca” y “siempre
• ‘ Nivel de competencia de las respuestas
.
Asimismo, puntuaron dichas respuestas de O a 10 en función de la
competencia de las mismas, de tal forma que una puntuación de O
significaba que la respuesta era totalmente incompetente, mientras que
una puntuación de 10 implicaba que era totalmente competente. El criterio
de competencia se estableció siguiendo el concepto de “habilidad social”,
y que en este caso concreto debía cumplir determinados requisitos como:
adecuación a la pregunta, aportación de información plausible,
convencimiento y/o satisfacción por parte de los oyentes, etc. Se
emplearon como criterios de selección puntuaciones elevadas en uno o en
ambas escalas-
2~) Establecimiento de categorías y agrupación de respuestas
:
Comio paso siguiente se prelendió identificar las principales características
que asemejaban o diferenciaban las distintas respuestas entre sí; para cío
se pasó a elaborar un listado de categorias que permitiera incluir todas
estas respuestas agrupándolas entre si y configurando distintas posturas,
posiciones, estilos o formas de respuesta.
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Esta fase se llevó a cabo a través de grupos de
discusión con el equipo de jueces y la decisión de incluir las respuestas
en una categoria u otra se tomó por consenso Después de considerar
todas las respuestas, se obtuvieron las siguientes categorías:
Categoria 1: Respuestas en las que predominan
criticas negativas e incluso descalificaciones a los demás contrincantes
políticos.
Categoría 2: Respuestas en las que predominan
referencias positivas, tanto a sí mismo y a su partido, como hacia el
electorado.
Categoría 3: Respuestas en las que predominan un
análisis exhaustivo de la situación, tocando las diversas ramificaciones del
tema en cuestión, y con una intención de ofrecer una explicación razonada
de los hechos.
Categoría 4: Respuestas en las que predominan las
afirmaciones claras y directas, sin perderse en divagaciones ni
formalidades.
Categoria 5: Respuestas en las que predominan
afirmaciones que denotan sinceridad, lo que incluso implica aceptar
criticas, reconocer hechos en contra, fracasos, etc.
Categoría 6: Respuestas en las que predomina un
contenido evasivo, con contestaciones que no hacen referencia a la
pregunta, o que hacen alusiones a cuestiones vacas.
Categoría 7: Respuestas en las que predominan
alusiones a deseos de colaborar con otras fuerzas políticas.
Categoría 8: Respuestas en las que se tiende a dar
justificaciones continuas sobre lo que se ha hecho.
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En definitiva, y en función de las respuestas de que se
lispunia. se consideró qae practicamenta, todas ellas podían agruparse
inequivocamente en alguna de las 8 casegorias resultantes, lo que permitió
ordenar el conjunto de respuestas segón dichas categurias, y reelaborar
alguna de las respuestas.
Una vez obtenidas estas categorías, se seleccionaron aquellas
que agrupaban mayor número de respuestas y que a su vez permitían
una mayor discriminación a nivel de comipetencía social, eligiendo en
consecuencia 5 de las 8 categorías <las cinco primeras: una con el valor
más bajo —“acusador”— y cuatro con los valores más altos —“reforzante”.
“explicativo”, “directo”. “sincero”->.
sp> JerarQuización de resreunstas flor categoría: Una vez
agrupadas las respuestas por categorías, se colocaron por orden todas las
respuestas, teniendo en cuenta la categoría a la que pertenecian y la
pregunta a la que daban contestación. Este orden se estableció de forma
mecánica a] aplicar la valoración realizada en la fase anterior (fase de
selección del “brainstorming”). basada en los criterios: frecupnriae y
competencia de la respuesta.
En resumen, el procedimiento seguido para la elaboración y
selección de respuestas fue ej siguiente:
FASE i: Elaboración de reiÑa~Íá~: ‘‘‘Mlí¿acsón
“brainstorming”.
SURFASE 1.1.: Producción: 120 respuestas
(aproximadamente 14 por pregunta>
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SIiBFASE 1.2.; Selección de respuestas: criterios:
frecuencia (de O a 4) y competencia (de O
a 10).
FASE 2: Establecimiento de categorias y agrupación de
respuestas
SUEFASE 2.1.: Establecimiento de categorías de análisis:
8 categorías principales
SUBFASE 2.2.: Selección de categorías (criterio: número
de respuestas que agrupa>: elección de 5
categorías.
FAS E 3.: Jerarquización de respuestas por categoría.
Sl:nFASE 3.1.: Jerarquización en base u puntuaciones
(criterios: frecuencia y competencia: punto
1.2.>
Se disponia por tanto de 8 preguntas, y para cada una de
ellas, de cinco tipos (categorías> de respuestas. con una o varias
respuestas por categoria.
Ha de seña,larse que estas cinco categorias. obtenidas a
traves de este procedimiento analitico—conductual, van a configurar las
cinco formas de actuación de los líders políticos, cada uno con su propia
caracterización y que, para facilitar la exposición, van a ser identificados
con las etiquetas de lider “acusador”. “reforzante”, “explicativo”.
“directo” y ‘sincero’.
III) Elaboración de los guiones definitivos: El guión defínítovo se
elahoró a lo largo de dos fases diferenciadas:
Itt
lo) Redacción del ~uaón por personal especializado: loa ‘es
dolimítado el contenido Tanto de las preg untas a-ono de las respuestas,
con la a’ uds de una persona <profesional de los medios audiovisuales.
redactora de programas y experta en la elaboración de guiones>, se pasó
a elaborar el guión definitivo. Para ello se reelaboró a nivel formal, con
un lenguaje más asimilable y adecuado para un medio de comunicación
social, como es la ‘IV, todo el material anterior de preguntas y respuestas.
Inicialmente se consideró pertinente, con la finalidad de darle
una cierta unidad a la entrevista. (confeccionada en base a distintas
preguntas de la misma). introducir tres preguntas de relleno, redactadas
de forma general y con un contenido uniforme y “aséptico”, que no
incidiese en la calidad de las restantes preguntas. Dos de estas preguntas
obedecían a una cortesia social, como es realizar un saludo y preguntar
sobre el desarrollo de la (“supuesta”) campaña electoral, y la otra
consistía en la despedida y solicitar del entrevistado que diese su opinion
sobre la entrevista. La tercera pregunta se planificó para ser introducida
en medio de la entrevista, y que tuviese un cierto efecto ‘amortiguador”.
en el sentido de relajar la tensión provocada por el resto de preguntas.
todas ellas comprometidas y/o de dificil respuesta.
Aparte del guión relativo a esas tres preguntas. se redactó
el correspondiente a cinco versiones de respuestas para cada una de esas
preguntas, si bien estas versiones, dado el carácter de relleno de dichas
preguntas, fue muy similar.
lina vez elaborado el guión de las II preguntas (8 anteriores
más 3 nuevas>, con sus cinco versiones (una por categoría). se supervisó
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la redacción ultima que se habla dado (y que incorporaba las correciones
(Ir estilo introducidas por la guionista) con cl tan de que ésta no
desv,rtuara cl contenido de las respuestas, alejándolas de las categorias
a que pertenecían. Para ello se realizó una nueva prueba de análisis de
contenido en la que. de forma aleatoria y sin ningún tipo de referencia
que pudiera identificar las respuestas, se presentaron éstas en su
redacción última a un grupo de jueces ajenos y desconocedores de la
investigación, quienes deberían clasificarlas en algunas de las cinco
categorías originales.
Dado que no se obtuvo una coincidencia total, si bien ésta
fue elevada se realizó un minucioso estudio del texto, a partir del cual
se descarté una de las preguntas de relleno <la intercalada en medio de
la entrevista> por la antiguedad que presentaba y que creó problemas
de evaluación a los jueces, y se matizó la redacción de algunas de las
respuestas restantes con la ayuda nuevamente de la guionista.
20) Piotale de la prueba con ese guión: Efectuado, por otra
parte. un pilotaje con ase guión tal como babia quedado, se comprobó que
la duración total de la prueba resultaba demasiado larga y el contenido
de las 11 respuestas se hacia excesivamente redundante, por lo que se
consideró necesario reducir el guión suprimiendo dos preguntas en una
primera fase y dos preguntas más en una segunda fase. Se eliminaron
aquellas que precisamente habían sido evaluadas en los últimos puestos
era función de criterios de frecuencja ~t’ competencia (explicado más atrás).
Reducido cl guión a estas cinco preguntas, se presentaron
otra vez con las nuevas correcciones las 25 respuettas <5 por categoría>
a otro grupo de jueces para que las catalogasen en función de las cinco
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categorias originales. En este raso. cl resultado fue totalmente
satisfactorio, lográndose una total coincidencia por parte de todos los
jueces. Se consideró, en consecuencia, que este último guión, compuesto
por cinco preguntas (dos de ellas de relleno y correspondientes al saludo
y a la despedida, más tres preguntas de contenido> y cinco versiones de
respuestas <una por categoría) era el definitivo, dado que de una parte
contenía las preguntas y respuestas más relevantes y. de otra, que las
respuestas correspondían inequivoca y unívocamente a alguna de las cinco
categorías empleadas.
En resumen, la elaboración definitiva de los guiones siguió este
Procesol
FASE 1: Redacción de guiones por personal especializado.
FASE 2: Inclusión de tres nuevas preguntas (saludo, pregunta
“amortiguadora”, despedida), y sus respectivas respuestas
para cada categoría.
FASE 3: Análisis del nuevo guión por parte de jueces (empleo de
anteriores categorías de análisis>. Resultado: se suprime ursa
pregunta (‘amortiguadora’> y se retoca la redacción.
FASE 4: pilotaje del nuevo guión. Resultados:
- reducción de dos preguntas (15 prueba>
— reducción de dos preguntas (2I prueba)
FASE 5: Nuevo análisis del guión por parte de jueces. Resultado:
obtención de unanimidad: no hay modificaciones.
Guión definitivo: 5 preguntas y 5 versiones de respuesta por
pregunta (total: 25 respuestas).
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3.3,6.3. flrabar,os, en vídeo de las entrevistas
El paso fundamental consistia en seleccionar cinco actores que
pudieren pasar por líderes reales; para ello se siguieron los siguientes
criterios:
- Que tuvieran o. al menos, aparentaran, una edad de alrededor de
40 años.
- Que su apariencia física pudiese corresponder a la de líderes
reales, sin destacar excesivamente por algún rasgo, gesto o conducta
propia que pudiese convertir éstos en elementos diferenciadores de unos
actores respecto a otros, o en algo prominente que acaparase la atención
de los sup restos ‘electores
- Que fueran capaces de hacer una representación lo más “natural”
posible de los distintos lideres (tanto en lo relativo a la comunicación no
verbal, como a la puraling’oiistica y linguistica>.
Preseleccionados diferentes posibles actores, entre las personas que
podía representar estos papeles se seleccionaron 7. que eran tos que
compIlan mejor los anteriores criterios. A éstos se les distribuyó una
copia del guión (con sus 5 versiones, una para cada tipo de líder) con
el fin de que se familiarizaran con el mismo.
Una vez que cada actor acudía a la sala de filmación <laboratorio
de Ps. Social>, grababa los 5 personajes. La grabación de cada actor y
de la entrevistadora se hicieron por separado (realizando varias tomas de
cada secuencia) y. posteriormente, a través de una meticulosa labor de
montaje se fueron intercalando, todas las preguntas y respuestas. Pese a
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efectuar así esta tarea y a utilizar ciertos elementos de apoyo para
facilitar la representación de los actores <como un rotafolsos CI, el que se
exponia en tamaño ampliado el te>to de las respuestas que aquellos podían
leer), la subsecuente tarea de montaje consiguió ofrecer un resultado
satisfactorio, dando la sensación le una entrevista continuada (fragmentos
de entrevista> y real, tal como lo juzgó un grupo de observadores, que
en una prueba de pilotaje y sin conocimiento de la investigación,
visionaron el video resultante.
Completadas las grabaciones, el equipo inicial de jueces observó las
correspondientes a cada uno de los 7 actores que hablan participado. con
el fin de seleccionar a los cinco que mejor representaran los 5 papeles
y que fuesen equiparables entre sí. (umnilo quedaron aceptados
definitivamente (por unanimidad>. se pasó a realizar el montaje final con
las preguatas de la entrevistadora (que también había sido seleccionada
entre 2 personas).
Una vez realizadas y montadas las grabaciones definitivas, se pasó
a realizar un pilotaje de lo que iba a ser el proceso completo por el que
ib.ss a pasar los sujetos experimentales (incluyendo el cuadernillo
compuesto por las pruehas anteriormente explicadas y que debía ser
cumplimentado por tales sujetos tras el visionado de las entrevistas).
Dicho pilotaje se llevó a cabo con una muestra de SO sujetos de
características similares a los que iban a componer la muestra definitiva
de la investigación. Los resultados obtenidos fueron satisfactorios tanto
en lo referente a las grabaciones <adecuación de los líderes, duración de
las entrevistas, diferenciación de los distintos papeles, etc,) como en
cuanto a las pruebas de evaluación empleadas (adecuación a los objetivos,
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tiempo utilizado para rellenarlas, etc., si bien en este caso hubo que
realizar alguias correctuájí posterior en el sentido de aclarar algún
te=rmino o alguna de las instrucciones>, por lo que se pasó a la realización
del proceso experimental con la muestra definitiva.
3.3.6.4. Aplicación de las pruebas
Los sujetos, al acudir al lugar de la investigación (en horarios que
tenían disponibles a lo largo de una única semana), eran asignados
aleatoriamente a una de las 25 secuencias de tratamientos experimentales,
teniendo en cuenta las condiciones de las mismas (dos hombres y seis
mujeres por secuencia). Una vez hecho esto, se hacia pasar a los sujetos
a la sala correspondiente <se disponía de liasta 4 salas simultáneas, nunca
en grupos superiores de 8 persones por sala), en la que debían sentarte
frente a un monitor de televisión y observar un vídeo, advirtwndoles
tanicatuente que prestaran la máxima atención. A continuación, se
reproducia una cinta de vídeo que contenía las instrucciones grabadas <la
misma grabación para todas las secuencias), mAs el contenido de las
entrevistas presentadas en el orden correspondiente a cada secuencsa.
Las instrucciones no incluían ningún tipo de imagen, simplemente
se oía una voz mientras que la pantalla aparecía oscura. El contenido de
las mismas era el siguiente:
1 roít¡eiac,ón, ~an a poder ohser,ar 3 breves flagaentos
oarrespondienles a uía seris de entrevistas qn. se raaliuaroí a divertís
lideres políticos Jaranee la rampaña electoral de las Elecciones Gentrales
del !? de Oct,ahee de liii. Dichos líderes, que en aqarí eneo orc,pabau
sea pos ir Ja re 1ro-ay, Ir a í u el de Costa ¡dad Áutónoea. pera q’se apenas tras
oa¡oridos por rl cesio del psis, tinco actualmante la opartínidad de
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altat:ár ea pacato dr pt’.P’t Iteira ir,.rlnaríoeal.
Las eítrreastas que se rea/izaron a asta serie de peInarais cras •jy
oía, tares ~3’ de citas se tan asíractado •lrueat de las peegaclas tas
ro.praarudas qae sr ¡es hfr,rroa. Las pre~jiias sa’lrrcaoaadas so» tas
•ísaas para cada ano de los 5 líderes. o! ersíco de esaas serseíeía=,que
en su totalidad no llegan a los Ji tiatros. se ¡rs erparazei un
ruestiooatío. Es el •isao se les sol iratará que islorea a estos poliiicos.
al auge. del partido político que piedía repa’esealaa, rlasítiriodolos por
badea, de preferencia. Asíais.,,, debetin responder a tina serie dr pteguatas
solee alías y sob,t el isbito político en general.
Por todo ello les ,oga.os coaacent,en su alearía. ea este cebo, y
les pedImos se abstengan de hacer ríalquier tipo de crseatarío o pregunta.
Toda ¡a inroreact¿n de q.e van a disponer es la que Se contiene en este
cuco, por le que les Jeilera.o5 que presten la buí., alei,t,ui.
baja tía; le auadecos se calaborací¿o de anteano’.
Un. vez oídas las instrucciones se sucedían las cinco diferentes
entrevistas con un intervalo de tiempQde 15 segundos entre cada una de
ellas, y tana duración media aproasitad. de 270”; de cate toado, la
duración total de - la secuencia que veimn los sujetos (incluidas las
instrucciones), era de alrededor de 15 minutos.
lnmedíataanente después de ver la grabación. se repartía a los
sujetos el cuadernillo de las pruebas de evaluación, que contestaban en
mesas dispuestas a taj efecto colocadas de forma que permitiesen
salvaguardar la confiabilidad de las contestaciones de cada sujeto.
3.4. ANÁLISIS DE DATOS
3.4.2. AnUísis previos
Como análisis previo se realizó una prueba x Este araMisis permite
comprobar la independencia entre las variables líder y actor y, por tanto.
determinar si se ha producido o no una interacción entre ambas que
pudiera influir es, los sujetos en el momento de votar por alguno de los
1S3
lideres a ordenarlos por preferencia.
Los resultados obtenidos muestran la independencia entre ambas
variables, lo cual significa que no ha habido interacción entre elías
(váanse las tablas 1 y 2). Ello permite concluir que la actuación de los
cinco actores ha sido equiparable, no atribuyéndose efectos diferenciales
a ninguno de ellos respecto a los demás en cuanto a su capacidad o forma
de actuar, independientemente del papel que representase.
Tabla
Prueba it: Líder votado y Actor votado
VALOR CL. RICE
• si 13.87 16 OSO
• Pm 0.33
¡ C. DE CONTINGENCIA 0.31
Tabla 2
Prueba )(: Líder preferido s Actor preferido
VALOR C.L. PRO ¡
xa 14.28 16 0.571
PR! 0.26
C. DE CONTINGENCIA 0.25
Por otra parte, se realizó un análisis da, contenido de las
respuestas dadas e las preguntas abiertas que iban incluidas en eí
cuestionario, obteniéndose la fiabilidad interjueces por medio del índice
“Kappa”. La tabla 3 muestra los resultados obtenidos.
Li 4
Tabla 3
índice Kaphuc Aaáiisis de Contenido
PREGIJKTÁS RESULTADO
Justificación del voto en blanco 11.79
Juatiflcacióei de la abstención 0.76 ¡
Motivación a la participtc.óm <1.71
Confianza palMe. (1:) 0.80
Confianza paRtit.
Los resultados obtenidos se consideraron lo suficientemente altos
como para dar por válidas las categorias obtenidas, y asi poder codificar
las respuestas obtenidas.
3.4.2. Variables relativas a los sujetos
3.4.2.1. Edad
Las edades de los suietos que participaron en la
investigación oscilaban entre los 19 y los 41 a/los; con una edad media de
21.48 años (el N fue igual a 198. ya que dos sujetos no contestaron).
Coto puede verse en la tabla 4. el 80.9 % de los sujetos tiene 22 años o
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3.4.2.2. Seso
En lo que respecta al sexo, como ya se explicó en el apartado
relativo a la metodologia, dadas las caracteristicas de la muestra y los
requisitos experimentales de la presente investigación, se establecieron
de antemano los porcentajes que aparecen en la tabla 5, esto es, un 75















.s.4.?.3. Interés por la politica
fl. los 200 sujetos que componian la muestra, sólo 10 (4.5 t)
trabo tener un interés activo por la política. Esto significa que no
It’uercen su derecho sí voto, sino que participan en política de
a’. eras <ormas. Por otra parte, un 21.6 % también afirmaron tener
í,I,’res por la política, aunque sin llevar a cabo participación alguna en
It arma. Uniendo ambos grupos, se obtendría un porcentaje de sujetos
íi,tt’r.’sadoí en política de un 26.1 %.
Tabla fi
Interés por 1. polItice
m 21
INTERES ACTIVO 10 4.5
¡ Ii/TEtES NO ACTIVO 43 21.6
Ii/TEtES RELATIVO :06 53.3
li/TEtES NULO 41 20.6
Total 200 100.0
ti?
la labIa 6. ademas de lí,s resultados anteriores, también permite
observar que algo más de la mitad de los sujetos de la muestra len
concreto el 53.3 ~) tienen un tnterés relativo por la politica. esto es. su
interés por la pojitíca no es eoayor que otros intereses. Por ultimo, un
20.6 % afirman no estar en absoluto interesados por la politica. Véase
también la gráfica 1.
3.4.2.4. Participación politica
Colon ya se expuso en el apartado anterior, sólo 10 sujetos <4.5 ~
afirmaron nevar a cabo acciones de carácter polisico al margen de la
conducta de voto. Como puede observarse en la tabla 7, y en lo que
respecte a la participación potitica convencional, se tienen los siguientes
resultados, relativos exclusivamente a cutos sujetos:
INTERES POR LA POLITICA
a
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- Cinco de tajes sujetos afirma leer a menudo de política en
los periódicos, mientras que dos lo hacen bastantes veces, otros
dos sólaesente en ocasiones, y sólo un sujeto afirma no Leer nunca
de política en los periódicos. Esta es la actividad que refleja mayor
diversidad entre los sujetos Qtal como puede apreclarse, por otra
parte, temiendo en cuenta la D.T.>.
— El 80 % señala que habla bastantes veces de política con
los amigos, frente a tres que dicen hacerlo a veces y uno a
menudo.
- Cuatro de los sujetos reconocen que e veces intentan
convencer a otros para que voten lo mismo que ellos, frente a un
60 t (6 sujetos) que afirma no hacerlo nunca.
— Ninguno de los 10 sujetos contacta con políticos.
— Un solo sujeto afirma que a veces hace campaña por algún
candidato o político, frente al 90 t que dicen no hacerlo nunca.
- Además de los resultados anteriores, y como respuesta a la
categoría abierta ‘otros”, un sujeto señaló asistir a sitines
bastantes veces, y otro busca istforsaación sobre otros paises
también bastantes veces.
Poe’ su parte, la participación política no convencional arroj, los
siguientes resultados:
— Cinco de los sujetos señalan que nunca participarían en
boicots, mientras que 3 podrían hacerlo y 2 afirman que lo harian.
— El 100 ~ de los sujetos asistirla a manifestaciones legales
si tuvieran la oportunidad.
— Un 80 % participaria en huelgas, un sujeto podría hacerlo,
y otro no lo baria nunca.
‘‘‘u
4‘iís¡CL.’ruparíau¡ ,‘dit’i,íos. isuientras qie <Orus
putlri~n isa ir It los 2 rísiunles ‘u tíarian.
Lii ensoto la altíencia a manifestactones ilegales. 4 lo
liarian. otros 4 podrían hacerlo y 2 río lo harían nunca.
- El 90 % de los sujetos afirma que ríur,ca emplearia la
violencia personal, frente un inico sujeto que podria hacerlo
— Finalmente. y como respuesta a la opción abierta ‘otros”.
¡jo sujeto señaló que ejecutaría acciones de solidaridad en eneral.
3.4.2.5. Motivación a la participación política
los anteriores sujetos que afirmaron tener ¡so interés activo por
La ¡solitica (\: lOt dieron diversas justificaciones relati cas al objetivo por
el que realizan dicha actividad política. =que aparecen en la tabla 8.
El 60 ~ de lis sujetos aluden a la busqueda del bien comon como
el obiutivo que les gula a llevar a cabo su actividad politica. Por su
partí’. 3 te ellos ¿fi rius rí que lo que les Ile ‘a a psrtirspar crí politica es
defender una causa <que no especifican>. Finalmente, uno señala que lo
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• - Por el bien común 6 601)
— Por una causa 3 30.0
• ‘- Por presión al gobierno 1 10.0
Total It) 100.0
5.4.2.6. Orientación política
Como puede verse en la gráfica 2. bay una tendencia general en la
nuestra total (N1971 hacia posiciones de izquierda.
Analizando los datos que refleja la tabla 9, se observa que el punto
luás señalado es el 3. con un 21.4 % de sujetos, y que las opciones de
izquierda <desde centro isquierdal 5, hasta extrema izquierda:l, agrupan
al 56.6 % de los sujetos. No obstante, la puntuación media apenas se aleja













































le las 201 siJetel ten It enteitara
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1.4.2.7. ldeatifieacihn con el partido
La distribución de la muestra total (NlQ3) a lo largo de los
distintos niveles de identificación con un partido <ya esplicados
anteriormente> qued, reflejada en la gráfica 3.
Como se puede observar en la tabla lO. en ningún sujeto se da una
identificación máxima con un partido; esto implíca que de los 193 sujetos
de la muestra que han contestado esta prueba, ninguno de ellos está
afiliado a partido politico alguno.
Si se puede hablar de sujetos con una alta identificación con un
partido político; en concreto un 34.20 ~ de sujetos afirman identificarse
con un partido aunque no están afiliados al mismo (cabe sabalar que 10
de esos sujetos no contestaron la opción de afiliación; en esta caso, se










ider¡taficacion). De estos 66 sujetos. el 33.34 ~ se identifican con el
Partido Popular (PP), el 30.30 It con Izquierda Unida (lii, el 28.79 ~t con
cl PSOE. el 6.06 % con partidos “\eMes” y el 1.51 % con el Pareídu
~4aciona1ista Vasco (PNV>.
Por su parte, un 22.12 It de sujetos se identifica en grado medio
con un partido, esto es. afirman no identificarse con partido alguno, pero
sí sentirse más pródreos a uno. En este sentido, de los 62 sujetos que
entran en este nivel, el 32.25 It se sienten más prónmos al PP. el mismo
porcentaje de sujetos que a tu; un 20.97 It de sujetos se sienten mas
próximos al PSOE, un 4.85 It al COS y con igual porcentaje los partidos
“Verdes”, y un 1.61 It a FE y con igual porcentaje la opción de Ruíz
Mateos y de otros partidos minoritarios.
En lo que respecta a la baje identificación, se puede decir que son
19 sujetos (9.84 It) los que entran en este nivel. Como ya se explicó
anteriormente, se encuadran aquí aquellos sujetos que señalaron no
identificarse ni sentirse próximos a partido alguno, pero que votarían a
uno de ellos en unas elecciones inmediatas, De ellos, un 31.58 It ‘otarían
al PP, un 21.05 It a It’, un 15.79 It al PSOE, tau,bién un 15.79 It a los
partidos “Verdes”, un 10.53 It al COS y un 5.26 It a otros partidos
minoritarios.
Finalmente, un 23.84 It de sujetos mostró no identificarse en modo
alguno, ni sentirte próximo, ni tener intención de votar a cualquiera de
los partidos pertenecientes al espectro politico de nuestro país; ocupan,
por tanto, el nivel de identificación nula.
21=5
Tabla lO
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l.a distribución de la muestra total &\tQOOl aje sujetos a lo larto de
los ¿iversos niveles de alienación queda reflejada en la grática A.
Más concretaente, atendiendo a la tabla 11, se puede observar que
sólo dos sujetos (1 It) se muestran “muy alienados”, mientras que 96 (48
It) están “bastante alienados” (es el porcentaje más alto de los cuatro
niveles). Vsi porcentaje similar al anterior, st bien algo más bajo, es el
correspondiente a los sujetos “algo alienados” (44.5 It>. Finalmente, el













MUY ALIENADOS 2 110
BASTANTE ALIENADOS 98 48.0
ALGO ALIENADOS 89 44.5
NADA ALIENADOS 13 6.5
Total 206 100.0
Conviene destacar el hecho de que, siendo la puntuación máxima
posible en esta escala de 32 (que equivale al grado mínimo de alienación),
se ha obtenido comO valor isis alto en la muestra una puntuación de 29
(si bien es cierto que ésta ta.bién pertenece, al igual que aquella, al
intervalo “nada alienados”), por contra, el valor minimo posible (8, que
equivale a la máxima alienación), si ha sido obtenido (en concreto, por 2
sujetos).
3.4.2.9. flEtan. política externa
La gráfica 5 permite observar la distribución por porcentajes de
los sujetos a lo largo de los distintos grados de “sentimiento de eficacia
polític, externa”.
ita
Ninguno de los sujetos posee un sentimiento de máxima eficacia
politice external los partidos y los potiticos se preocupan mucho” por los
intereses y opiniones de los ciudadanos (ver tabla 12). Por su parte, sólo
4 sujetos (2 It) piensan que se preocupan bastante”, 19 (9.5 It) creen
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Siguiendo la tinca descendente de la escala, aparece tan 25.5It de
sujetos que creen que partidos y políticos se preocupan “poco’ por los
ciudadanos, otro 20 It que piensa que se preocupa “bastante poco” y.
finalmente, un 23 It que ‘teme que no se preocupan “nada” por ellos.
Nótese cómo los mayores porcentajes de sujetos se dan en la que
se puede llamar “parte negativa” de la escala. En concreto, los
porcentajes unís altos de sujetos se sitúan en este nivel agrupando en su
conjunto un 68.5 de toda la muestra.
Cabe afiadir que, siendo la puntuación .alniaa posible de 3 (que
equivale a una “siÉma” eficacia política externa>, se ha obtenido coso
valor más bajo en la presente muestra una puntuación de 6 (que
pertenece a una eficacia política externa “bastante alta”), de ahí que,
como y. se ha visto, ningún sujeto haya ocujoaio el nivel Sidmo. Por
contra, el valor s.ánmo posible (21. que pertenece al intervalo
correspondiente a una “mínima” eficacia politica externa>, al ha sido
alcanzado por varios sujetos (en concreto por 12 sujetos, a los cuales
habría que aáadir los sujetos que han puntuado en los valores 19 y 20,
por pertenecer al mismo intervalo>.
3.4.2.10. ConfIanza pelUca
tas respuestas a las dos preguntas abiertas que se presentaban a
los sujetos con el fin de conoter su grado de confianz. política, fueron
objeto de un nauta de contenido que dio como resultado las categorias




PREGUNTA 1: ¿Cree usted que este psis es gobernado teniendo
en cuenta el interés de unos pocos o, por el contrario, se hace
teniendo en cuenta el interés de la mayoría?
1> Interés de unos pocos: 121 (60.5%)
2> Siempre a la ..ayoriaz 35 (17.5%)
3) A veces a la ayoric 33 (16.5%)
4) Otros: 9 ( 4.5%>
5) No sabe, no contesta: 2 < 1.0%)
PREGUNTA 2: ¿Cree que la mayoria de las veces el gobierno hace
lo que debe?
1> Incumplimiento: 124 (62.0%)
2> Cu.pliuiiemto - • 58 <20.0%)
3) Itidefinición: 13 ( 6.5%>
4) No sabe, no contesta: 5 ( 2.5%)
En cuanto a la primera pregunta, (“¿cree usted que este paja es
gobernado teniendo en cuenta el interés de unos pocos o, por el
contrario, se hace teniendo en cuenta el interés de la mayoría?”), las
respuestas se distribuyeron a lo largo de las siguientes categorias:
— Respuestas en las que se afirma claramente que se beneficia
a deteminados grupos o sectores en perjuicio de la mayoria: 121 sujetos
(60.5 %>.
— Respuestas en las que se afirma claramente que se beneficia
a la mayoria, por encima de ciertos grupos o sectores: 35 sujetos <17.3
It).
— Respuestas es, las que se afirma que aunque se beneficia
(o se intenta beneficiar) a la mayoria, también se beneficia a determinados
grupos o sectores, simultáneamente o no, y bien debido a las
circunstancias, bien dependiendo de los temas, etc, En definitiva, a veces
se beneficia a la mayoria a veces a determinados grupos: 33 sujetos
<Ic.5 %>.
“II
- Otros (respuestas no encuadrables en las anteriores
cateenrias 1: 9 su jetos <4.5 Ití.
- No sabe/no contesta: 2 sujetos (1 It>.
En lo que respecta a la segunda pregunta {“ ¿crea que la mayen.
de las veces el gobierno hace lo que debe?’), las respuestas se
distribuyeron a lo largo de las siguientes categorías:
— Respuestas en las que se afirma que el gobierno no hace
lo que debe la .ayoria de las veces: 124 sujetos (52 It).
— Respuestas en las que se afirma que el gobierno hace lo
que debe la mayoría de las veces: 58 sujetos <29 It),
- Respuestas que no se definen claramente por una de las
opciones anteriores, y que matizan el contenido, denotan dudas, etc.: 13
sujetos <6.5%)
— No sabe/no contesta: 5 sujetos <2.5 t).
Una vez obtenidas estas categorías, se procedió a cruzar cada una
de ellas con todas las pertenecientes a la otra pregunta (nunca con las
de la misma pregunta>. obteniéndose así una puntuación única para cada
sujeto y, uca escala resultante de confianza política eta cinco niveles.
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Como puede observarse, al más alto porcenta>e de sujetos
corresponde al nivel de “confianza politice nula’ (44 It>; en cuanto a los
que tienen una “confianza haya . <un u ca 14.5 t. porcenta se inferior al
22.5 It de sujetos que poseen un grado medio de confianza, y superior a
los de “alt, confianza” (9.5 It) y “confianza total” (8.5 It). Por su parte,





























3.4.2.11. Cotiducta de voto anterior
3.4.2.11.5. Eleccionea al Parlamento Europeo (15 de Junio de 1989>
De los 184 sujetos que contestaron a esta cuestión, 85 (46.20 It)























Un 25.88 t de los que votaron lo hizo por el PSOE y un 24.71 %
por el PP; a cierta distancia les sigue el 14.12 t que voté por IU, así
como el 12.94 % que lo hizo por partidos ‘Verdes. Con porcentajes usAs
pequeños se encuentra la opción de Ruiz Matees. al que votaron 5 sujetos
<5.88 %), El votado por 3 (3.53 tI. CDS votado por 2 <2.35 t), PNV votado
por uno solo (1.18 t) y otros partidos minoritarios (3.53 t). Un 2.35 t de












En cuanto tus sujetos que no votaron, un 23.33 ~ o liÑo ion
propia voluntad, su’ 55.7>~ t por causas ajenas a su voluntad. y ASí 11.11
tío saben oníís&oÉítestarí.
Conparndo estos resultados 1=00 los obtenidos a nivel sosuxioríal
<véase tabla 161, se observa que el grado de participación es algo menor.
aunque si es mayor el porcentaje de votos en blanco: se puede ver
también cómo el porcentaje de aquellos qae no votaron por propia
voluntad <17.94 ~ sobre los 184 sujetos) es bastante inferior al de
abstenciones habidas a escala nacional (44.73 %).
Tabla 16
Elecciones al Parla.ento Europeo <15 de
Junio de 1989): nuestra nacional
¡ VOTOS POR ALGUN PARTIDO 54.03 ~
VOTOS EN BLANCO 0.68 9~
VOTOS NULOS 0.56 t
ABSTENCIONES 44.73 %
3.4.2.11.2. Elecciones Legislativas (29 de Octubre dc 1989>
Fueron 190 los sujetos que contestaron a esta cuestión, y de ellos.
el 72.11 % votaron en tales Elecciones, frente al 27.89 % que no lo hizo.
tnaso la tabla 17.
.15
De aquellos que votaron, el 35.71 t lo hizo por el PP. el 22.63 por
1 U y el 20.44 % por el PSOE. A una amplia distancia les siguen los
votantes de los diversos partidos “verdes” (8.03 ~), los del CDS (3.65 %).
íos de Ruiz Mateos, que fueron dos (1.46 %> y los de partidos minoritarios
(2.19 %). Ademas, un pequeño porcentaje de sujetos votó en blanco (3.64
y otro aún menor (2.19 t> no sabe o no contesta.
Con respecto a los que no votron, el 32.01 t lo hizo por propia
voluntad, el 56.60 por causas ajenas a su voluntad y el 11.33 t no saben
o no contestan.
Si se comparan estos resaltados con los obtenidos a escala nacional
<tabla 18> se ve cómo el índice de participación es algo mayor, siendo
también mayor el porcentaje de votos en blanco aunque inferior el de los
sujetos que no votaron por propia voluntad <8.95 % con respecto a los
190 sujetos que contestaron, frente al 30.08 % que se abstuvieron del
total de los electores).
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TabLa 17
Elecciones Legislativas (29 de Octubre de 1989): nuestra de la
Investigación
N = ¡90












NO VOTARON 53 (27.892)
CAUSAS n 2
POR PROPIA VOLUNTAD 17 32.07




EleccIones Legislativas (15 de Octubre de
1989): nuestra nacional
VOTOS POR ALGLIN PARTIDO 68.95 %
VOTOS EN BLANCO 0.46 2
VOTOS NULOS 0.51 2
ABSTENCIONES 30.08 2
t17
t4.tIt.3. Elecciones Auston¿icn <10 dc Junio dc ¡887)
Un 32.42 % de los 182 sujetos que contestaron est. cuestión voló
en tales Elecciones; por contra, no lo hizo el 67.58 % restante (tabla ¿IB>.
Tabla 19
Elecciones Autonó.lc.s <10 de ,lanáo de
ínvestigaei6n















































De aquellos que votaron, el 35.59 lo hizo por el PP. el 30.51 t por
el PSOE y el 20.35 ~ por ¡U. Detrás de ellos, a una distancia considerable,
se encuentran los partidos “verdes’ (con dos votantes: 3.39 ~), así como
Dlii
el CDS s e.I P\V con un votante cada uno <1.69 %~. El 3.39 % de sujetos
votaron en blanco. y el m~sfo porce,Ataw !‘o saben o no contestan.
Un 32.52 ~ de los sujetos que no votaron aurea que lo bito por
propia voluntad, mientras que el 5~.10 % lo achaca a causas ajenas, y un
11.38 % no saben o no contestan.
Por otra parte, comparando estos resultados con los obtenidos a
escala nacional <tabla 20), se ve que el porcentaje de sujetos de la
muestra que votaron es muy inferior al porcentaje de los electores
nacionales, siendo tainhié,, inferior (pero no con tanta diferencia) el
nónero de sujetos que no votaron por propia voluntad (21.98% sobre los
182 que contestaron, frente al Q6.16 ~ de sujetos del censo nacional que
se abstuvieron). De todas formas, hay que resaltar que en estos comicios
no participaron las Comunidades Autónonas de Cataluña, Andalucia, Galicia
y el Psis Vasco.
Tabla 20
Elecciones Autorsómea, <10 dc Junio de
1987): •uestra naciona]
VOTOS POR ALGUN PARTIDO 70.46 %
VOTOS EN BLANCO 0.90
VOTOS NULOS 0.48 ~
ABSTENCIONES 28.16 %
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3.4.2.11.4. Elecciones Mun.ctpales <10 de Junio de 1981>
La tabla 2! muestra que el 36.46 % de los ¡81 sujetos que
contestaron esta cuestión, voté en tale, comicios, mientras que el 63.54
no lo hizo.
Tabla 21
EI.ccíooe. Mnicip.le. (10 dc Junio de
Inv..Ugaddm

















































De aquelica que votaron, el 34.85 2 lo hito por el PSOE




mas lejos aún, el 6.06 t de votantes del CDS, y un Único sujeto (1.51 %)
votó por partidos “verdes’ y por PN~.. Dos sujetos votaron en blanco
(3.03 %) y 3 (4.55 %) no saben o no contestan.
Con respecto a los que no votaron, eJ 32.18 % lo hizo por propia
voluntad, el 57.39 t por causas ajenas a su voluntad y el 10.43 % no
saben o no contestan.
Comparando estos resultados con los relativos a la muestra total de
electores (tabla 22>, se observa de nuevo un porcentaje muy inferior de
participación con respecto a ésta <3646 % de los 181 sujetos que
contestaron frente a un 61.71 t a nivel nacional>, mientras que la
abstenciísn es de un ?O.44 % <de esos 181 sujetos) frente a un 18.16 % vn
todo el país.
TaU. 22
Elecciones Municipales (10 de Junio
1981): muestra nacional
de
VOTOS POR ALGUN PARTIDO 67.71 %
VOTOS EN BLANCO Y NULOS 1.42 %
ABSTENCIONES 30.87 %
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3.4.2.11.5. Comparación entre los resultado, de Iaa cuatro convocatorias
políticas
Como puede observarse en la gráfica 7 (así como en la. tablas IS.
IT, 19 y 21), los porcentajes de partic(pací6n varian de tana convocatoria
a otra. En concreto, las eleccIones en que más sujetos votaron de ¡a
muestra total son laa Generales, con un 72.11 t de sujetos, seguidas de
las Eleccione, al Parlamento Europeo (ALIO ~> y, con un porcentaje muy
siaM.,, las Mumespales (36.46 t> y las Autonómicas (32.42 E. No obstante,
hay que tener en cuenta que tal., convocatorias se llevaron a cabo en
comentos cuy distintos y que, dada la edad de loa sujetos que han
participado en la investigación, no todos tuvieron la necesaria para
participar en todos estos procesos electorales.
En lo que respecta a los partidos, destacan los siguientes
resultados (obtenidos con Is nuestra de la investigarían y referidos a los
partidos que aparecen en las cuatro tablasí:
- El PSOE he sido eí más votado en las Elecciones al
Parlamento Europeo (EPE> y en las Elecciones Municipales <EM>, el
segundo más votado en las Elecciones Autonómicas <EA) y el tercero
más votado en las Elecciones Generales (EG)
— El PP ha sido el más votado en las LO y en las EA, y el
segundo más votado en las EPE y en las EM.
— It’ ha sido el segundo niña votado en las LO y el tercero
en las otras tres convocatorias.
— Los partidos “verdes” han sido los cuartos más votados en
las EPE, las EG y las EA; siendo los quintos en las EM.
- El CDS ha sido el cuarto partido más votado en las EM, el
quinto en las EG y las EA. y el séptimo en las EPE.
En resumen, y en cuanto e opciones políticas, el partido gaAs votado
en términos absolutos es el PP (el más votado con notable diferenci, a Los
restantes en las elecciones generales y autonómicas y el segundo gaas
votado en las restantes>, seguido del PSOE (el más votado en las
elecciones al Parlamento Europeo y en las nunicipales, resultando el lo
en las autonémaicas y el 3Q, superado por It’, en las generales), y de It:
todos estos partidos y coaliciones notablemente destacados respecto a
otras formaciones políticas. En cualquier caso una opción de izquierdas
(PSOE • It) obtendría mayoría absoluta en dos elecciones <autonómicas:
50.8* y municipales: 51.4*) y no en las restantes, a no ser que contare
con la concurrencia de los ‘verdes” que en esas otras elecciones tienen
un alto porcentaje.
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Por otr. parte, los porcentajes de voto en blanco son bastante
parecidos entre los cuatro <EPE: 2.35 ta EG: 3.64 t; EA: 3.39 ~ EM: 3.03
1=5. Tampoco hay grandes diferencias entre Los de aquellos que no
contestan o no saben a qué partido votaron (EPE: 3.33 t; En: 2.19 t; EA:
3.39 1=;EM: 4.55 t).
En cuanto a los sujetos que no votaron, los porcentajes de las
causas por las que no lo hicieran son cuy similares entre las cuatro
convocatorias: 1) ‘Por propia voluntad’: EPE 33.33 1=;EG 32.07 *; EA
32.52 t: EM 32.18 t. 2) ‘Por causas ajenas”: tVE = 55.56 t,7 LO =
56.60 t; EA Z 56.10 1=;EM 57.39 t
Por ‘iltino, también son similares los porcentajes de los sujetos que
no saben o no contestan a la JustifIcación de por qué no votaron <EPEl
11.11 1=;En: 11.33 t; LA: 11.38 1=;EM: 10.43>.
3.4.2.12. I#,temcibn de voto
Como cuestra la tabla 23. de los 194 sujetos que contestaron esta
cuestión, el 73.71 t manifestaron su intención de votar si en un cOmento
prózimo se produjera alguna de las cuatro convocatorias anteriorsente









NO VAN A VOTAR 51 <26.292)
De los 143 sujetos que afirmaron su intención de votar, el 25.87 1=
se decantó por It’. el 25.17 % por el PP y en tercer lugar, levemente
distanciado, •parece el PSOE con un porcentaje del 18.182. En cuarto
lugar aparecen los partidos verdes’ con un 5.39 2 de sujetos, el CDS a]
que votarían tres sujetos <2.10 2) y el PNV un solo sujeto (0.71 2>.
A estos datos cabe alladir los de aquellos que manifestaron su
intención de votar en blanco, en concreto un 9.09 2, y los de aquellos





























3.4.2.13. l.porlancia de distintas forw de expresión
La tabla 24 muestra las puntuaciones medias que dan los sujetos
a los distintos nados de explicar señalados. Recuárdese que estas
puntuaciones pueden oscilar entre 10 <puntuación minina en importancia>
y 50 <puntisactón áñma). En concreto, co—o puede observan., la
característica ‘critIcar a los contrincantes politicos” es la que ha recibido
la puntuación media (21.92> más baja (equivalente a “algo importante>,
siendo el valor silnimo el que más veces se ha puntuado <ModalD).
Por su parte, las caracteristicas hablar positivamente de si mismo
(y de su partido), así cono de los electores’ y ‘expresarse de forme
directa, sin dar detalles” han recibido una puntuación media que
sobrepasa ligeramente el punto central o de “normalidad” en import.nc,a
22C
de la escala <33.07 y 35.43 respectivamente), obteniendo, a su vez, como
puniííacion mas veces señalada, la central (Moda~30>.
Tabla 24
Importancia de distintas Torna de expresión




tahiti paítnt¿ A, si ma (y den pertide), iii — de la cietora (5: 200>
It It
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Fir.alioente. destacan las características “dar explicaciones completas
de la situación politíca en que se encuentra’ y “ser sincero, aunque ello
no le sea beneficioso son las mejor consideradas por los sujetos,
obteniendo una puntuacion media de 46.1! y 46.42 respectivamente
<entrando en el área de la escala considerado como “muy importante’), y
con una puntuación reAs frecuente de 50 <puntuación nánma>; ea de
señalar también que la desviación tipica de ambas es considerablemente
menor que las correspondientes a las otras tres características.
3.4.2.14. Confianza en hablar en público
Los resultados obtenidos en esta prueba quedan reflejados en la
tabla 25. La puntuación medIa obtenida por el total de los sujetos fue de
14.54, siendo 1. puntuación más frecuentemente obtenida de iR. Destaca
que ningún sujeto dio la puntuación máxima (30).
Tabla 25.
Confianza es, hablar en público
VALORES EMIR! O Y 36
a Mm Mo D.T.
¶4.54 ¡4 18 7.30
Puntuación ahúma obtenida O
Puntuación Sxi.a obtenida 29
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3.4.3. Conducta de voto
3.4.3.1. Opciones de voto
Se incluyen aquí los resultados correspondientes a la prueba que
permite reflejar las opciones de voto elegidas por los sujetos. La tabla
26 muestra la distribución numérica de teJes elecciones.





VOTOS POR UN LíDER 124 62.00
VOTOS EN BLÁNCO 55 27.50
ABSTENCIONES 21 10.50
Tota1~ 200 100
Como puede verse. el número de sujetos que ha votado a uno de
los cinco lideres es superior al resto de las opciones juntas, y muy
superior a cada una de ellas, sobre todo a la de abstención. De hecho, el
porcentaje de votos (62 %) es muy similar al producido en algunos de los
comicios que se han llevado a cabo en nuestro país <véanse las tablas 16,




En lo que a los lideres se refiere, la distribución de los 124 votos
queda como refleja la tabla 27.
Tabla 27




REFO41ZANTE 20 16.10 ¡
DIRECTO 20 16.10
ACUSADOR 5 4.00
Tott 124 lOO ¡
La gráfica 10 permite observar la distribución de los diferentes
RERtTADOS VOTAClON
II . 200
tea u La rM,
—‘0WMU~ea








Estos datos permiten observar tres niveles de preferencia: los
Ilderes más votados son el “sincero” <32.30 1=)y el ‘explicativo” <31.50 1=)
seguidos, en un segundo plano, por el “reforzante” y el “directo” (ambos
con un 16.10 * de votos> y, finalmente, el “ecusador” cono lider menos
votado <4 %).
3.4.3.3. Seguridad en cada opción ¿e voto
El grado medio de seguridad con que los sujetos han contestado en
cada una de las tres opciones de voto (en función de la que han
seleccionado, evidentemente) queda reflejado en la tabla 28.
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Tabla 28
Segundad es La opción
si SEGURIDAD MEDIA D.T.
VOTO 122 28.57 5.68
VOTO EN BLANCO 55 32.0! 5.10 1
ABSTENCION 21 29.43 5.60
Total: J9~a
‘k It. 100 ní.tas, it. mtst.ru
Coto puede verse, y en función de los distintos grados do la escala
empleada <que va de lO a 40, con opciones de Nada-Algo—Bastante-
Mucho’>, los sujetos que han votado en blanco están bastante seguros de
su elección <30.02>; lo sismo se podria decir de los que se han abstenido
<aunque en menor medida: 29.43), mientras que aquellos que han emitido
un voto por alguno de los lideres lo han hecho con un grado medio de
seguridad (26.57>.
3.4.3.4. Jmntificacíón de la conducta de voto
Las respuestas que dieron loa sujetos coto justificación de su
elección de voto <respuestas escritas, contestando a preguntas abiertas)
fueron agrupadas por un equipo de jueces a algun. de las 5 categoría.
siguientesl
1) Iapres,otses no favorable, o negativa, de los líderes
presentados: Respuestas que incluyen erpressaees reLativas a que los
lideres no transmiten confían.., sinceridad, credibilidad, seguridad en sí
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Sismos, tienen poca capacidad de pursuastón, no convencen, no atraen,
no gustan, no agradan, no se dilerencian entre si, etc.
2) Falta de información: Respues tas con expresiones que
indican que no se puede tomar una decisión por falta de datos o de
información.
.3) Desconflansa del mundo politice en geners.fr Respuestas en
las que se hacen referencias negativas, de desconfianza, de taIU de
interes. etc., sobre el áebito político en general y sobre los líderes
políticos en general, al margen de hue se haga o no sobre los líderes
presentados en el experimento.
4) Sin justificar: No se contesta.
3> Otros: Respuestas que incluyen cualquier otro tipo de
referencia distinta a las anteriores.
3.4.3.4.1. Justificación del voto en blanco
La distribución de las respuestas de los 55 sujetos que eligieron
esta opción, en las diferentes calegorias, se muestra en la tabla 29.
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Tabla 5.
Justificación del voto en blanco
‘5 1
¡ IMPRESIONES OESFAVO&ABLES 29 52.70
FALTA DE INFORMACION 8 14.50
DESCONFIANZA EN LA POLíTICA 8 14.50
SIN JUSTIFICAR 6 10.90
OTROs 4 7.40
Total: 55 100
Como puede verse. algo más de la mitad de los sujetos <52.7 1=>hace
alusión a aspectos negativos de los lideres presentados en el experí.ento
pare justificar su decisión, alentras que los que aluden tanto a una falta
de información como a la desconfianta del jabito politice representan un
porcentaje bastante menor (14.5 1=).
3.4.3.4.2. Justificación de la abstención
Las respaestal que dieron los sujetos coso justificación de su
elección por la abstención, arrojan los siguientes resultados, tal como se
presenta en la tabla 30.
La mitad de los sujetos (52.4 1) nuevamente argumenta ratones
relacionadas con impresiones negativas de los ¡idees presentados.
mientras que aumenta conaiderablemente el porcentaje de los que




Justificación de la abstención
o ¡
IMPRESIONES DESFAVOMBLES II 52.40
DESCONFIANZA EN LA POLíTICA 8 38.10
FALTA DE INFOEMACION 1 4.80
OTROS 1 4.80
TotaL’ 21 100
En resumen, con respecto a Ios sujetos que han votado en blanco.
los que se han abstenido ofrecen un porcentaje nruy similar en cuanto a
las impresiones desfavorables de los lideres, superior en cuanto a la
desconfianza del inundo político y menor respecto a otras razones.
3.4.3.5. Perfil de los sujetos que han votado a cada líder
En la tabla 31 se presenta la distribución de los sujetos en función
del sexo y del tipo de líder votado. Se observa como tanto hombres como
mujeres han votado mayoritariamente a los líderes “explicativo” y
“sincero”. Destaca, sin embargo, la mayoria de hombres que han optado
por votar al líder “acusador” (el 3.2 % del total) frente al número de
nujeres (0.8 * deL total). Si bien se trata de cifras muy pequeñas, cobran
importancia por la diferencia de hombres y mujeres en la muestra inicial
(25 1=y 75 1= respectivamente).
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Tabla SI




Acusador 4 3.2 Y 0.8 5 4.0
¡ Reforzante 4 3.2 16 12.9 20 16.1
Explicativo II 8.9 28 22.6 39 31.5
Directo 3 2.4 17 ¶3.7 20 16.1
Sincero 10 8.1 30 24.2 40 32.3
TOTAL 32 25.8 92 74.2 124 100.0
La tabla 32 muestra la distribución de los sujetos en la escala de
interés por la politíca. en función del tipo de lider al que han votado.
Cabe señalar, en relación a los sujetos que han votado al lider
“reforzante’ <16.1 %>, que 12 sujetos muestran un ‘interés relativo’ (lo
que constituye el 9.7 % del total> y tan sólo 1 sujeto muestra un “interés
activo” <0.8 * del total>. Por lo que se refiere a los sujetos que han
votado al ¡idee explicativo, muestran la mayoría un “interés relativo’ (14.5
* del total), seguido r,or el porcentaje correspondiente al ‘interés no
activo” <¡6.5 *>, el “interés nulo” <5.6*> y, por Oltisio. el “interés activo”
<0.8 1=). Este orden varia ligeramente en los sujetos que han votado al
líder ‘directo’, donde los sujetos con “interés relativo” siguen
constituyendo la mayoría (11.3 1=del total) y aparecen con igisal
porcentaje los sujetos de “interés nulo” e “interés no activo” (2.4 % del
total>, tendencia que se asemeje a la seguida por los sujetos que han
votado al líder sincero.
Tabla 32
Interés por la politica
hE •:t:sc kea~vs ~
E t ~ 1 El ~ 1
lnuídor 1 0.6 0 LI 4 2.2 1.0 5 4.0
loisrínte 1 0.8 3 2.4 1 &. 5.2 50 10.1
£Zpi¡illii, 0 1.1 13 lt’5 18 04.3 2 5.6 39 31.5
Directo 0 0.0 3 2-4 II 11.3 3 2.4 20 15.1
Síncer: 3 14 E 1.5 20 11.1 9 7.3 40 32.3
~5~A1 1 48 ,‘::i.l tI 54.8 23 18.5 124 100.1
Por otra parte, en cuanto a la orientación política de los sujetos
que han votado a cada tipo de líder (tabla 33> sc extraen los datos que
se exponen a continuación. Cabe destacar, en primer lugar, la notable
diferencia de porcentaje aparecida entre los sujetos que han votado al
líder “sincero”, donde los sujetos que se sitúan en el sector de la
izquierda (1 a 5) constituyen un 50 %, mientras en el sector de la
derecha <6 a 10> se sitúan el 20 % restante. Con respecto a los sujetos
que han votado a los líderes “reforzante” y ‘directo”, es preciso
mencionar también la diferencia. En cuanto al líder “reforzante”, los
sujetos se sitúan en la izquierda en el 40 * de los casos, y el 60 1=se
sitúan en la derecha. En el caso del lider “directo’, si bien la diferencia
entre los porcentajes es similar, se invierte el signo de la misma.
apareciendo el 65.0 1=de los casos en el sector de la izquierda y el 351=
que recta en el sector de la derecha. Los sujetos que votan al líder
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“explicativo” se distribuyen prácticamente igual en abos sectores da la
escala 452.6 * en la izquierda y 47.4 t en la derecha). De los 5 sujetos
que llar, votado al lider “acusador”, 1 se sitúa en el sector de ía escala
correspondiente a
derecha (6 a 10).
la izquierda (1 a 5) y 4 se sitúan en el sector de la
Tabla 33
Orientación poiltica
Ostras sguint Extra Der,cba
¿ ~ 4 5 1 1 0 9 20
nl nl ti nl sí ti nl ti it ti
lcwior 2 1.3
Retirzalte 0 1. E
hoscOs 3 2.4
lucero 2 1.1
I?~AL 7 5.7 II 8.1
SL! 10<1 O&0 01.1 10.8 0’0.t 21.6 10.3 00.0
1 43.3 21.1 33.6 43.3 32.4 54.1 01.1 00.1
43.3 35.1 14.9 10.3 3ii 54.1 43.3 21.6 lot
21.6 21.6 21.1 43.3 21.1 21.6 32.4 00.0 40.0
43.3 iElI.4 tE.! 43.3 21.6 54.1 10.0 ¶4.0 10.6
2622.3 1824.8 32 3.9 1113.0 1512.2 1411.4 3 2.4 1 6.8
La tabla 34 muestra los partidos cosi los que se identifican los
sujetos que han votado a cada iipo de Ilder. E] 56.2 1=de los sujetos que
han votado si líder “sincero’ se identifican con 1.01., constituyendo el 17.3
* del total. Adereás, de los sujetos que se identifican con este partido
ninguno ha votado al Ilder “acusador”. Sin ceabargo, el 66.7 * de los
sujetos que se identifican con el P.P. han votado la mitad al lider
“reforzante” y ci resto al lider “explicativo”. Entre los sujetos que se
identifican con el P.S.0.E.. el mayor nómero de votos los recibe el lider




¡0 Pl VU5~ PSI? TV?1
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Octsaó:r 0 6.1 3 1.8 6
R:0or:anLe 2 10 1 11.5 1
t~litati.t
Directo O 1.9 0 II O
linceo 9 17.3 2 2.8 1







1 ¿9 4 7.7
2 3.9 31 21.2
3 5.8 it 16.9
5 9.6 7 63.5
& 7.7 II 30.9
15 28.6 52 100.0
Los resultados relativos a la alienación política aparecen en la tabla
35. De los II sujetos que aparecen como ‘muy alienados” en esta escala,
el 45.5 * han votado s.l líder “sincero”. Es preciso tener en cuenta que
esta cantidad constituye, por otra parte, sólo el 12.5 * de los sujetos que
han votado a dicho lider. Los líderes “sincero” y “explicativo” son los
nas votados <35.5 * y 32.3 1=respectivamente> por los sujetos “bastante
alienados” (621, al igual que por los sujetos “algo alienados”, que votan
predomínantemente a dichos lideres esta vez con 25.5 * y 33.3 %
respectivamente. Los sujetos que han votado al lider “acusador” se
distribuyen similarmente por los distintos grados de alienación. Por
último, señalar como los lideres “reforzante” y “directo” son también
votados, aunque en menor medida que los anteriores, por los sujetos
“algo alienados” y “bastante alienados” sin que se observen notables




Ligo lastaste lsy ¶1111
5 8 : 1 o 8 o 1
binador 2 18 2 1.1 1 0.8 5 4.8
Rttorsants 7.3 Il 8.! 0 0.1 21 16.1
bplicativo jI ‘.3.7 28 16.1 2 l.6 39 31.5
Directo 10 II 7 5.8 3 2.4 28 16.1
liseero 13 18.5 22 17.7 5 4.0 48 32,3
T~IL Si It’. 12 50.0 ji 1.3 124 100.0
Como indica la tabla 36, el ZS.2 * de los sujetos que han votado se
sitúan en la escala de “eficacia politica externa” con puntuación “algo
baja”, de los cuales destaca el 31.4 t que vota al lider “explicativo” y el
28.6 t al líder “sincero”. De los sujetos que se encuentran en eí intervalo
“neutro”, el 50 * han votado al líder “sincero” <11.3 * del total).
Tabla 36 240
Eficacia política externa
Bastute iIqo i¡qo Bastaste
,lt¡ alta leutrí h~. han tutu
0 8 o 8 8 s 8 s 8 o 8
Lllfl
Acugis 1.0 1 0.8 0 kO 21 1 0.0 2- 0.0
¡ lefer±ate 0.0 2 1.1 3 2.4 5 4.0 5 4.1 5 4.0
t»Iicstin l 1.0 2.8 0 6.5 u s.s 3.3 1 5.1
Pireeto 2 1.1 2 II 3 21 1 4,3 4 3.2 3 2.4
Sisoro 1 0.3 3 21 84 18.3 jO 1.1 4 3.2 4 1.5
3.2 11 8,9 Ql 22.1 35 21.2 25 15.5 :s ís.s ¡¡
En lo relativo a la intención de voto <tabla 37), destacan
principalmente, con un 17.0 ~ del tota], los sujetos con intención de votar
a 0.81. que votan al lider “sincero”. A continuación, de los 30 sujetos que
tienen intención de votar al P.P. (34.1 ~1, votan al ¡¿ev “reforzante” la
tercera parte (11.4 % del total) y al lider “explicativo” 8 sujetos (9.1 %
del total).
Las tablas 38, 39, 40, 41 y 42 muestran los resultados obtenidos
para cada una de las distintas formas de expresión para aquellos sujetos
que han votado a un lider u otro. Las puntuaciones están referidas a una
escala de 10 a 50.
“Criticar a los contrincantes politicos”, como se observa en la tabla
38, es considerado por prácticamente todos los sujetos como poco
importante, lo que se refleje<en las puntuaciones medias. Hay que señalar
248
la diferencia entre tas personas que han votado al lider “acusador” y el
resto de los sujetos en la puntuación moda (30 frente a 10).
En cuanto e “hablar positivamente de sí mismo (y de su partido>
así como de los electores” (tabla 39> es considerado por término medio
bastante importante, siendo la puntuación media mayor la correspondiente
a los sujetos que han votado al líder “reforzante” (media 39> y la
menor la correspondiente a los sujetos que han votado al lider
“explicativo” y ‘sincero” (media 34).
Tabla 37
Intención de voto
lJJ~ :s pp POlIS CDI psn tt~oú.
n 4 n 4 o 4 4
don
00.8 33.4 01.0 11.1 22.3 5
22.3 1111.4 1 i.1 00.0 22.315 ¡Xl
¿ 02 6 9.! 1 1.0 6.0 5 5.7 23 28.0
3 3.4 1 5.1 0 1.1 1 1.1 6 6.9 15 OtO






TOIIL 2 2.3 28 31.6 38 34.1 5 5.5 2 2.3 21 23.9 It ilt.0
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Tabla 38













frportaacia de la forma de expresión: “Hablar
positivamente de si ssno (y de su partido político),
































Como se aprecia en la tabla 40, y en relación a “dar expl,csciones
completas de la situación política en que se encuentra”, para todos los
grupos de sujetos que bar, votado a uno si otro tipo de lider esto es
considerado muy importante, lo que queda reflejado en la puntuación
media que oscila entre 45. en el caso de votantes del Ilder “sincero”, y
48, para los votantes del lider “acusador”. El valor tía frecuente para
todos Los grupos es 50, puntuación .aá,dma en la escala.
En la tabla 41, aparece la importancia concedida a que un lider “se
exprese de forma directa, sin dar detalles”. En este caso se aprecian
ciertas diferencias entre los sujetos que han votado a un tipo u otro de
lider. Las mayores puntuaciones medias (44 y 41> son obtenidas por los
sujetos que han votado a los Líderes “acusador” y ‘directo”
respectivamente. Además, en e! primeo caso la puntuación más frecuente
<moda = 543> es ayor que en eí segundo <soda = 40>. En cualquiera de
los casos, y añadiendo a estos dos el grupo de sujetos que ha votado al
Líder “reforzante’ <media 31), esta forma de explicar es considerada
bastante importante. La puntuación moda más baja (30) se encuentra
entre los sujetos que han votado al Líder “explicativo” que, por otra
parte, junto con los votantes del lides ‘sincero’, muestran 1. puntuación
media más baja <35>.
En ultimo lugar, en la tabla 42 se encuentran las puntuaciones
medias referidas a la importancia de “ser sincero, aunque ello no sea
beneficioso” para los votantes de los distintos tipos de líder. Tanto las
puntuaciones medias, que oscilan entre 44 (para los votantes del Líder
“reforzante”> y 48 (para los votantes del líder “acusador”) como la
puntuación más frecuente en todos los grupos de sujetos (moda = 50).
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indica la ispúrtancia má~ma de esta cualidad. La mayor dispersion de las
frecuencias se da en el caso de los votanws del líder “reforzantv”.
Tabla 48.
Importancia de la forma de expresión: “Dar
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Acusador 48 50 4
¡ Reforzante 44 50 II
Explicativo 47 50 6
Directo 47 50 5
¡ Sincero 46 50 8














3.4.4. Orden de elección de los cinco líderes
3.4.4.1. Líder elegido en primer lugar
1Cono puede verse en la tabla 43, el líder que más sujetos eligen
en primer lugar es el “explicativo” <33.5 *), seguido del “sincero” <28 *>;
sc invierte aquí el orden obtenido en los resultados de La votación,
registrándose respecto a los mismos un ligero incremento en el primero
de ellos y una disminución en el segundo. Seguidamente aparece el
“directo” <19 *>, que toma ventaja sobre el “reforzante” (14 *> con
respecto a los resultados de la vot.ci¿ri (recu#rdese que ambos recibieron
el mismo número de votos>. El líder menos veces seleccionado en primer
Logar (5.5 %) es el “acusador” (el cual resultó ser también el líder menos
votado).
Tabla 43









3.4.4.2. Líder elegido en segundo lugar
El líder más veces elegido en segundo lugar es el “sincero” (26 *
de los sujetos), seguido del “explicativo” (24.5 *> y el “directo” <23 %>
con porcentajes muy similares pero inferiores; de nuevo aparecen el Líder
“reforzante” (19.3 %> tras los anteriores, con una ligera diferencia, y el
“acusador” en último lugar, con una notable diferencia respecto a los
anteriores <7 t). La tabla 44 muestra estos resultados.
Tabl 44








3.4.4.3. Llder elegido en tercer lugar
Con respecto al Líder más veces situado en tercer lugar, cabe decir
que se trata del “directo” <28.5 ~>; por detrás de él se sitúan casi a la
par el “reforzante” (23 *) y el “sincero” (22.5 *). El “explicativo” (19 *>
se sitúa tras los anteriores y. por último, el “acusador” <7 *) con una
amplia diferencia respecto a todos ellos.
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Véase la tabla 45 para un mayor desaile de los resultados.
Tabla 45
Lider elegido en tercer lagar
3.4.4.4. Líder elegido en cuarto lugar
El Líder más veces seleccionado en cuarto lugar por los sujetos es
el “reforzante” <25.5 *), seguido del “directo” <24.5 t) y el “acusador’
(20 Li,. Los líderes “expucativo” y “sincero” cierran esta clasificación, con
unos porcentajes similares y algo inferiores al anterior. En la tabla 46 se
pueden observar estas diferencias.
3.4.4.5. Líder en quinto lugar
El Líder más veces seleccionado en quinto lugar ha sido, claramente,
el “acusador”, con un porcentaje muy superior al de los demás <60.5 %>.








TotaL - 200 100
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sxncero <9 t> y el “explicativo” (7.5 %>. Final.ente, el ‘directo” se
presenta como el Líder que menos veces es seleccionado en quinto lugar.
Este dato resulta en cierto modo inesperado si se observa que no se trata
del lider más preferido (o que ha sido más veces seleccionado en primer
lujar). Los datos concretos aparecen en la tabla 47.
Tabla 46









Líder elegido — quinto lugar
n 1







3.4.4.6. Clasificación global de tos diferentes Baderna
Las gráficas II y 12 permiten la comparación de los resultados
presentados en las tablas 43 a 47. en función de ía preferencia que









Una ves obtenidos estos resultados, se calculé la puntuacián media
global por lider, ponderando las puntuaciones obtenidas en relación al
orden, con el fin de comprobar en qué orden general de preferencia
definitivo quedaban clasificados. La gráfica 13 representa estos resultados
<puntuaciones .nedias invertidas), los cuales permiten concluir que el lider
mejor clasificado ha sido el “explicativo”, seguido del “sincero” y del
“directo”, para finalizar con el “reforzante” en cuarto Itirar y el
“acusador” en últirso, a una distancia considerable.
ORDEN GLOBAL DE PREFERENCIA
10 it ZO 25 30 15 É tt 50
u
3.4.4.7. Comparación lideres votados—Líderes preferidos
Comparando las votaciones y las elecciones de los sujetos, se
encontró que todos los sujetos que habían votado al líder “acusador”
<n5>, “directo” <n~20) y “sincero” <nz40), eligieron a estos mismos Líderes
en primer lugar. En cuanto al lider ‘reforzante”, de los 20 que le
votaron, 19 íe eligieron en primer lugar y 1 de ellos lo hizo con el
“directo”. Por último, de los 39 que votaron al “explicativo”, 39 le
eligieron en primer lugar y el sujeto restante lo hizo con el “sincero”.
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3.4.5. Valoración del Líder elegido en primer lugar
3.4.5.1. Análisis global de las conductas del líder elegido
La primera valoración que los sujetos realizan respecto al líder que
Prefieren en primer lugar ea de carácter global y se basa, como ya se
explicó anteriormente en el apartado de evaluación, en juicios relativos
a diversos aspectos:
- Los gestos del Líder, es decir, su “comunicación no verbal” (04V).
— Su forma de espresarse, fundamentalmente centrada en su
“comunicación verbal paralingílistica” (CVP).
- El contenido de su mensaje, es decir su “comunicación verbal
lingúística” <CVI.).
- Su imagen, redundando en un aspecto que se consideró crucial
de la propia 04V.
- Otros: Realizado un análisis de contenido de estas respuestas, se
observó, por una parte, que muchos de los conceptos expresados se
podían incluir en una de las cuatro categorías anteriores y, por otra, que
el resto pod’tan constituir una quinta categoría denominada “impresiones
generales”. Esta quinta categoría íncluia juicios relativos e “etiquetas” o
adjetivos tales como “es agradable”, “natural”, “realista”, etc., pero sin
concretar si se evaluaban aspectos de la 04V, CVL, CVP o imagen.
Cabe recordar, sin embargo, que los sujetos podían señalar más de
una opción, es decir, se podía evaluar la preferencia según uno, varios
o todos los aspectos si así se creía conveniente (no se trataba de
ategories exclusivas),
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La tabla 48 muestra los resultados obtenidos para cada uno ‘ie los
aspectos evaluados, distribuidos por cada lider. Los más descatados son
los siguientes:
- De los 17 sujetos que señalaron la 04V cono uno de los aspectos
que más les babia gustado de su lider preferido, el 52.9 % eran sujetos
que hablan seleccionado en primer lugar al líder “sincero”, el 23.5 * lo
hablan hecho con eí “explicativo”. ci 17.8 * con el “reforzante” y el 5’ú
* con el “directo”: ningún sujeto de los que seleccionaron en primer
lugar al Oidor “acusador” destacó positivamente su 04V.
— El porcentaje más alto de aquelios que han destacado la (‘VP
corresponde a los que han preferido al lider “explicativo” <32.6 *1.
seguido de aqueflos que ben preferido al “sincero” <28.4 *).
— Entre aquellos que han destacado la CVL, de nuevo el porcentaje
mas alto corresponde a los que han preferido al líder “explicativo” <38.5
*), también seguidos de los que han seleccionado en primer lugar al
“sincero” <30.8 *>.
— El mayor porcentaje de juicios basados en impresiones generales
ha recaído en el Líder “sincero” <30.0 t), seguido del “explicativo” con un
27.5 t.
— Por último, el porcentaje más sito de juicios basados en la imagen
corresponde al lider “explicativo” con un 37.3 % y, en segundo lugar, al
“sincero” con un 25.00 *.
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Tabla 48
























17 116%) 141 (100%) 117 (100%) 40 (100%> 24 100%)
Por otra parte, los resultados obtenidos
distribuidos por cada aspecto evaluado, quedan
Un análisis global y comparativo de
siguientes resultados:
para cada tipo de líder,
representados en la tabla
estos datos arroja los
- Be aquellos sujetos que han preferido al lider “acusador” <II>,
ninguno de ellos ha valorado positivamente su 04V. Por contra, el 50%
de los nismos ha valorado positivamente su CVP. En lo que respecta e los
demás aspectos, el 21.4 % de los sujetos han destacado el contenido de
su mensaje; este porcentaje se repite en el caso de las impresiones que
ha producido éste líder: el 21.4 * de los sujetos lo han evaluado
aludiendo a las impresiones que les ha producido. Finalmente, sólo un













— Por su parte, los sujetos que han elegido al ‘reforzante’ <20> en
primer lugar aportan los siguientes datos: el 40 Li valoran positivamenie
su (‘VP y el 30.8 Li el contenido de sus respuestas; el 15.4 Li expresan las
impresiones que les produce, mientras que solo el 7.7 Li y el 5.7 Li valoran
de forma positiva su imagen y sus gestos respectivamente.
— De los sujetos que han seleccionado en primera posición al Líder
“explicativo” (87), un 40 * destacan su forma de espresarse <(‘VP>; un
porcentaje muy similar (39.1 Li) lo hacen con el contenido de su mensaje
(CVL>. En cuanto a los demás aspectos, los porcentajes bajan
considerablemente, siendo un 9.6 * los que lo valoran basándose en
impresiones, un 7.8 Li los que resaltan su imagen y un 3.5 * los que
valoran positivamente sus gestos <CNV>.
Tabla 49
Valoración por lider
can ¡sun mtí~m ínn so~
1<0.00%> 3 5.79%) 4 3.51%) 2<1.10%> 9 3.70%>
U 750,10%> 21 40.411> 4140.00%> 27 49.10%> 4031.811>
3 21.4fl) it ¡30.lO%> 45 39.20%) 17 <30.90>> 36 )35.iC%¡
lflUl 3(21.48%) 1(15.411> il 0.10%) 1<10.90%) 12(1110%>
a 1> 7.20%) 4<7.70%) 9>7.10%> 4 7.30%> 1< 5.90%>
Total: 14 (116%> 52 21011> III <100%> 55 <100%> III <100%>
— Por otra parte, un 49.1 Li de los que han preferido al lider
“directo” <38) destacan su forma de espresarse (CVP). mientras que un
257
30.9 Li lo hacen con su CVL. Asimismo, el 00.9 Li de estos sujetos aluden
a las impresiones que les produce, el 7.3 * destacan su iagen y
solamente el 1.8 Li valoran positivamente su CNV.
- Finalmente, de aquellos que han elegido al “sincero” (58), el 58.8
Li destacan su CVI>; en porcentaje similar (35 Li> resaltan el contenido de
sus respuestas. Además, el 11.7 Li se basan en las impresiones, el 8.7 Li
valoran de forma positiva sus gestos <(‘Ny), y cl 5.8 Li lo hacen con su
imagen.
En resumen, se puede decir que:
- El aspecto que con más frecuencia se ha valorado positivaiaente
ha sido la (‘VP <la forma de expresarse, aunque quizá este aspecto haya
sido entendido como algo más global que la propia comunicación
paralinguistica), Esto se ha producido en los 5 líderes.
— El aspecto que más frecuentemente se ha considerado positivo
después del anterior ha sido el contenido de las respuestas de los
líderes. Este hecho también se ha dado en los cinco, aunque cabe matizar
lo siguiente:
En el “acusador”, el porcentaje es equivalente al de
respuestas basadas en impresiones
.
En el “explicativo”, los porcentajes de sujetos que
destacan la (‘VP y la CVL son muy similares. Algo parecido
a lo que sucede con el “sincero”, si bien la diferencia es
ligeramente mayor.
- Los aspectos que con menor frecuencia se han considerado de
forma positiva han sido la imáz&a y la comunicación no verbal ((‘Ny): ésta
Última por debajo de aquella en todos los lideres salvo en el “sincero”.
25i
3.4.5.2. Impresiones generales relativas al líder elegido
tas o’ ¡¡it ‘.ac¡orics medías obtenidas por cada líder (cuando ha sido
ordenado en primer lugar) en cada par de adjetivos del diferencial
semántico, quedan reflejadas en las tablas 50, 51, 52, 53 y 54. Recuárdese
que taica puntuaciones oscilan de 1 a 7, siendo 1 la puntuación más alta
en el adjetivo considerado como negativo y 7 la más alta en el adjetivo
considerado positivo <una vez que se han invertido las escalas
pertinentes).
Tabla 50

















































• (foltí 1 caso por tsr los datos íorletos(
En cuanto a las impresiones generales relativas al “acusador” (tabla
50>, se puede decir que los sujetos que le han elegido en primer lugar
















<S.S). Otros resultados, menos p ron’incoodos. indican que tales su jetos le
han calificado, además, coso “algo interesante” <5.1), “algo directo” <5.1),
“algo agradable” (4.8) ‘algo raci,,nal” <4.8). “algo no acusador” (4.6)
“algo no atractivo’ <3.5). El resto de las puntuaciones se sitúan en la
zona neutra de la escala. Véase también la gráfica 14.
Tabla 51
Impresiones generales: Líder “reforzante”
Y D.T.
FRíO — CALIDO - .- 5.2 1.12
NO ATRACTIVO - ATRACTIVO 3.8 1.20
INCOMPRENSIBLE - COMPRENSIBLE 5.8 0.99
NO SINCERO - SINCERO 4.5 1.39
ABURRIDO - INTERESANTE 4.6 1.14
INDIRECTO - DIRECTO 5.4 1.02
DESAGRADABLE - AGRADABLE 5.1 1.57
NO CREíBLE - CREíBLE 5.4 0.94
ACUSADOR - NO ACUSADOR 4.5 1.56
INCOMPETENTE - COMPETENTE 5.6 0.94
NO EXPLICATIVO - EXPLICATIVO 5.3 1.32
NO CONVINCENTE - CONVINCENTE 5.5 0.90
EMOCIONAL - RACIONAL 4.8 1.26
NO CONFIABLE - CONFIABLE 5.1 0.95
NO REFORZANTE - REFORZANTE 5.1 0.71
N 26~
<1.1tas 2dm par lan lis itt.. me~letes
La tabla 51, por su parte, muestra las impresiones referidas al
“reforzante”. Los sujetos que le loan preferido le consideran “bastante
comprensible’ <S.S) y “bastante competente” <5.6). Asimismo, le consideran
“algo convincente” <5.5), “algo directo” <5.4), “algo creible” <5.4), “algo
explicativo” <5.3), “algo cálido” (5.2>, ‘algo agradable” (5.1), “algo
confiable” <5.1), “algo reforzante” (5.1>, “algo racional” (4.8) y “algo





















Loa sujetos que han elegido en prtmer lugar al “explicativo”. e
consideran “bastante comprensible” <5.9). así como “algo directo” <5.5).
“algo explicativo” <5.5), ‘‘algo no acusador’’ (5.4). “algo convincente” 15.4>.
“algo agradable” 15.2), “algo creible” (5.3>, “algo competente” (5.3), “algo
racional” (5.3), “algo cálido” <5.1), “algo interesante” <5.0>, “algo
confiable” (5.0). “algo reforzante” (4.9) y “algo sincero” (4.7). La
puntuación restante (no atractivo - atractivo) es totalmente neutra <4.0>
(tabla 52 y gráfica 16>.
Tabla 52

















































• <tullí 1 ci:. por t.et los iatn ig~Iet,sl
Aquellos sujetos que han preferido al “directo”, le consideran
“bastante comprensible” (5.7), “bastante competente” <5.7) y “bastante


















convincente” <5.4). “algo racional” <5.3). “algo confiable” <5.2>. “atgo
sincero” (5.1>. “algo explicativo’ <SI>, “algo interesante” (4.9>. “algo
agradable” (4.8) y “algo no acusador” (4.8). Las puntuaciones en “<rio—
cálido”, “no atractivo—atractivo” 3’ “no reforzante-reforzantc” pertenecen
al intervalo “neutro” (tabla 53; gráfica 17).
Tabla 53

































(f,lta 1 tase por tmer las datos :ie~Ietss}
Finalmente, los sujetos que han elegido en primor lugar al líder
‘sincero”, le han calificado cono “bastante comprensible” (5.9), “algo
explicativo” <5.5), “algo convincente” <5.5), “algo cálido” (5.4), “algo no




















































































• ¡‘falta. Casi po: lar lis caos ínca~.etul
creible” <5.2>, “algo confiable” é5.2), algo interesante” <3.0), “algc
directo’’ <5.0). “algo reforzante’’ (4.3), ‘algo sincero” <4.6> y ‘‘aig~’
racional” <4.6>. La puíntuaciún restante r”no atractivo—atractivo”> es






































































































Con objeto de comprobar la existencia de diferencias significativas
entre las distintas Impresiones que se atribuyen a cada tipo de Líder, se
realizó un analista de variaííza de medidas repetidas no paramétrico
<l<ríedman). A partir de dicho análisis, se obtienen las siguientes
diferencias significativas:
Tabla 55
ANOVA de Friedman sobre ‘Impresione. Generales”:
LíDER “ACUSADOR~’
Fried.an 31.09
Nivel de Signifleacion 0.0054
Distribución según 1< con 14 g. 1.
Diferencias en esta variable en las diferentes immpresiones sobre el
líder acusador con ‘dos ~.s.t OA&
1 5 ¡ lii.
itosetivo Cqrss,bie 3.50 5.11 3.51 ‘ 71.16
- La tabla 55 nestra que el Líder “acusador” es aignificativaente
más “comprensible” que “atractivo”.
- En cuanto al Líder “reforzante”, se puede decir que ea mas
“comprensible”, “directo”, “agradable”, “creible”, “competente”,
“explicativo” y “convincente” que “atractivo”; a su vez, es mÁs
comprensible” que “sincero • interesante” y “no acusador”, asi como
más “competente” que “sincero” e “interesante” <véase tabla 56).
— Por su parte. el lider ‘explicativo” resulta •ás “calido”,
“comprensible”. “sincero”. ‘interesante, “directo”, “agradable”, “creible”,
no acusador”, “competente”. “explicativo”, “convincente”. “racional” y
“confiable” que “atractivo”; nas “comprensible” que “cálido”, “sincero”,
“interesante”, “confiable” y ‘reforzante”: más “explicativo” que “sincero”,
“confiable” y “reforzante”; más “directo” y “no acusador” que
“reforzante” <tabla 37).
— La tabla 58 muestra los resultados relativos al líder “directo”. En
concreto, éste es considerado más “comprensible”. “directo”, “creible”,
“competente”, “convincente” y “racional” que “cálido’; más
“comprensible”, “sincero”, “directo”, “creible”, “competente”, “explicativo”,
“convincente”, “racional” y “confiable” que “atractivo”; más
“comprensible” quc “interesante”, “agradable” y “reforzante”; mas
“directo”. “creible”, “competente”, “convincente” y “racional” que
“reforzante”.
— Por último se pueden apreciar, en la tabla 59, los resultados
correspondientes al lider “sincero”. Los sujetos que lo han seleccionado
en primer lugar consideran que es más “cálido”, “comprensible”,
“sincero”, “interesante”. “directo”, “agradable”, “creible”, “no acusador”,
“competente”, “explicativo”, “convincente”. “racional” y “confiable” que
“atractivo”; más “comprensible” que “sincero”, “interesante”, “directo”,




ANOVA de Friedean aohre “l.presiones Generales”:
LíDER “REFOI%ZANTE”
Erledman = 65.40
Nivel de signiticaci6m Z 0.0000
Distribución según Y con 14 g. 1.
Diferencias en esta variúle en las diferentes impresiones sobre el
lider reforzante un n.s. 0.05:
itractie ‘ C~rms~bi.






































ANOVA de Fried.an sobre ‘Ispresiones Generales”:
LíDER “EXPLICATIVO’
Frieduaan z It6.TS
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según 3< con 14 g. 1.
Diferencias en esta variable en Las diferentes
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b~licatovo~ Catoible


















































ANOVA de Fried.an sobre “lpresiones Generales”:
LÍDER DIIEC?O*
Fried.an 96.70
Nivel de significaciói~ = 0.0000
Distribución según X con 14 g. 1.
Diferencias en esta variable en las diferentes impresiones en el Ilder









































































ANOVA de Fried.an sobre “lapresiones Generales”:
LíDER “SINCERO”
Ftíeel.an = 121.97
Nivel de significación = 0,0000
Distribución según X con 14 g. 1.
Diferencias en esta variable
sincero con un n.s.Z 0.05:




































































3.4.5.3. Co.paración de las i.presiomes remerale. relativas a los cinco
lideres
Se realizó un ANOVA no paramétrico de Kruskal-%’allis de edidaa
no repetidas con el fin de comprobar las diferencias existentes en los
juicios recibidos por los distintos tipos de líder en relación a las
impresiones que causan en los sujetos que les han ordenado en primer
lugar.
En las tablas 60 a 63 se presentan los pares de adjetivos en los
que aparecen diferencias significativas para los distintos tipos de líder.
Tabla GO
ANOVA de Kruskal-W.llis sobre Impresionea Generales”:
Vilo - CALIW
Rruskal-WIIÍ it!!
Nivel de slgmaflcación 0.0000
Distribución según X con 4 g.l.
Al comparar los diferentes












tipos de lider se observan los











los resultados que aparecen en ta tabla 60 muestran las diferencias
significativas que aparecen entre tos diversos lideres en el par de
adjetivos “FRíO - CALIDO”. ae tal rorma que:
— El lider “sincero” es más “cálido” que el “acusador”.
- El lÍder “reforzante” es más “cálido” que el “directo”.
— El Líder “explicativo” es más cálido” que el “directo”.
- El lÍder “sincero” es má.s”cálido” que el “directo”.
Excepto el “acusador”, los demás Líderes son
significativamente más “cálidos” que el “directo”.
Tabla 61
ANOVA de Kruskal-Waflis sobre “Ipresiones Generales”:
130 CREíBLE - CREíBLE
Krnskal—WaIlis 11.61
Nivel de significación 0.0205
Distribución según X con 4 g.l.
Al coseparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resaltados significativos con un ~‘, = 0.05:
1 8 5 II!.
Icisator -Referiste 3.70 5.31 2.92 ‘51.43
Acusador’ Úplíratu,s bIt 5.33 3.34 ‘55.13
lcssadir ‘ lurecto 2.71 3.38 3.08 ‘51.15
Siectro 3.10 3.24 3.12 ‘56.16
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Tabla 6!
ANOVA de Kruskal-Wallis aobre ‘Impresiones Generales”:
NO CONVINCENTE - CONVINCENTE
Kruakal-Wallis = 31.67
Nivel de aigniflcián 0.00*4
Distribución según X con 4 g.l.













Por otra parte, como puede observarse en las tablas 61 y 62, el
“acusador” es significativamente menos “creihie” y menos “convincente”
que el resto de los líderes <“reforzante”, “explicativo”, “directo”,
“sincero”).
Por último, cabe decir que los lideres “reforzante” y “explicativo”














ANOVA de Xruskal-Walhs sobre “l.pres.omes Generales”:
NO R16F0142.AWTE - REFORZANTE
Eras kal—Wallis 13.32
Nivel de significación 0.0098
Distribución según Xt con 4 g.l.
Kl comparar los diferentes
siguientes resultados significativos
leterzast. ‘ I:tectc 5.12
R»licatsvo ‘ Directo 4.93
tipos de Líder se




3.4.5.4. Evaluación de las conductas dci ilder elegido
Í.os sujetos, a través de la escala correspondiente, evaluaron a
nivel molecular <componentes conductuaks) las habilidades sociales del
lider que habían elegido en primer lugar. La tabla 64 muestra las
puntuaciones medias obtenidas por cada líder, y so correspondiente
desviación tipica~ en cada una de las habilidades que componen 1. escala.
Téngase en cuenta que una puntuación de 10 equivale a la puntuación
maxima negativa que puede tener una habilidad socia], mientras que una
puntuación de 50 equivale a la máxima puntuación positiva; la puntuación






































































































































































Los resultados mis destacados de la tabla 64 son los siguientes:
- Los sujetos que han elegido al lider “acusador” evalúan sus
“sonrisas” como “poco frecuentes” <19.30>. su “orientación” como “algo
centrada” <35.00>, su “apariencia personal” como “algo agradable” <35.20),
y su ‘forma de expresarse” como “bastante clara” <36.30), “bastante
fluida’ <40.00), con una “entonación” <37.90) y un “volumen de voz”
(36.80> “bastante adecuados”, Las demás conductas las puntúan alrededor
del grado “normal” de 4. escala.
— Aquellos que han elegido al “reforzante” consideran que
tiene una “.irada” (35.59) “algo agradable” y una “apariencia personal”
(36.30) “bastante agradable”, mientras que califican su “postura” <35.81>
como “algo abierta” y su “orientación” como “bastante centrada” (36.81).
Por otra parte, en lo que respecta a la CVP, califican el “volumen de su
voz” (40.30). su “entonación” <39.44), la “velocidad de su habla” (38.63>
y el “tiempo de habla” <37.96) como “bastante adecuados”; su “timbre”
como “bastante agradable” <38.55) y su hablar cono “bastante fluido”
(40.96) y “bastante claro” (40.33). Por último, consideran que se muestra
“bastante atento por Los demás” (39~85) en sus respuestas, y que éstas
son “bastante adecuadas” <40.33). El resto de las conductas son evaluadas
más cerca del grado “normal”.
— Los que han preferido al “explicativo” evalúan su
“expresión racial” como “algo agradable” (35.98), su “mirada” <37.03) y
“apariencia personal” (37.03) como “bastante agradables”, su “postura”
como “algo abierta” (35.14) y su “orientación” como “bastante centrada”
(36.06). En cuanto a su forma de espresarse, settalan que es “bastante
clara” <39.91) y “bastante fluida” <41.09); su “volumen de voz” (39.57> y
“entonación” <41.35> son “bastante adecuados”, su “timbre” <37.27>
“bastante agradable” y su “velocidad ““algo adecuada” (35.80), Asimismo,
28.3
en o relativo al contenido, afirman que es “algo interesante’ (35.29). se
¡nuestra “bastante atento por los demás” (37.26> y sus respuestas son
‘bastante adecuadas” (42.21). Las demás puntuaciones se sitúan en la
parte neutra (“normal”> de la escala.
- Los sujetos que han elegido al lider “directo”, consideran
que sus “sonrisas” son “poco frecuentes” <21.58), sus “gestos““aleo
escasos (25.11), su “orientación” “bastante centrada” <36.67) y su
“apariencia personal” “bastante agradable” (36.28). Además encuentran
que su forma de espresarse se caracteriza por un “volumen ele voz”
<39.53), una “entonación” (39.22) y un “tiempo de habla” (38.05) “bastante
adecuados”, asi como por ser “bastante fluida” (38.39> y “bastante clara”
40.58), ron un “timbre” “algo agradable” <35.89) y una “velocidad ““algo
adecuada” (35.53). Además, consideran que es ‘algo atento por los demás”
135.47> en sus respuestas, y que estas son “bastante adecuadas” <42.64).
El resto de Las puntuaciones oscilan alrededor del grado “normal”.
Por último, aquellos que han elegido al “sincero”, evalúan
su “postura como “bastante abierta” (36.59>, su “apariencia personal”
cono “bastante agradable” <36.89), su “mirada como “algo agradable”
(35.21> y s¡: “orientación” como “algo centrada” (35.39). Por otra parle,
encuentran que su forma de expresarse es “bastante fluida’ <39.77) y
“bastante clare” <40.77), con un “volumen de voz” <38.55), una
“entonación” <41.02), una “velocidad” <37.07) y ¡en “tiempo de habla”
(38.36> “bastante adecuados”, así como un “timbre ““bastante agradable”
(37.98). Asimismo, consideran que sus “respuestas” son “hastante
adecuadas” (42.71) y que se ¡nuestra “bastante atento por los demás”
(38.84) en las mismas.
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Tabla £4
Conductas de los distintos líderes
— — ruanD ~fl











































































37.96 3.35 34.49 10.01 33.05 12.25 38.36 1.11
~s.íí 7.17 35.29 714 33.30 7.64 33.96 7.40
39.25 1.83 37.21 7.00 35.47 7.97 31.14 6.75
1 NaUS 32.00 13.15 40.33 1.54 42.51 7.51 42.14 ‘.19 42.71 7.15
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Con objeto de conprobar la existencia de diferencias significativas
entre los distintos componentes conductuales de las habilidades sociales
que se atribuyen a cada tipo de Líder, se realizó un analisis de varianza
de medidas repetidas no paramétrico <Frieduan). A partir de dicho
análisis, se obtienen las siguientes diftrencias sign..ficativas:
Líder ~acusadora (tabla 65>: los sujetos que eligieron a este
lider valoraron significativamente de forma más positiva su ‘volumen de
voz”, su “entonación” y set “fluidez verbal” que sus “sonrisas” (que
fueron consideradas como “poco frecuentes”).
Tabla 65
ANGlA de rneda.n sobre “Rabilidadea Sociales”:
LíDER “ACUSADOR”
Friedman = 34.31
Nivel de significación = 0.0076
Distribución según X con 17 g.l.
Diferencias en esta variable en Las diferentes habilidades del Líder
acusador con urs n.s. 0.05:
1 5 III.
Isalisas <o1 ccl 19.30 16.33 3.66 ‘17.54
Soerisas ‘ Estaecido 1.9.14 37.90 3.11 “ 91.33
Sserisu - PIules <9.33 40.31 4.3* - 97.34 1
— LAdee “reforzante” <tabla 65): los sujetos que lo eligieron
valoraron de forma más positiva su “fluidez verbal” <“bastante fluido”>
que su ‘expresión facial”, sus “sonrisas” y sus “gestos”; asimismo,
también se valoraron la “claridad” de su expresión (“bastante claro”) y
La “adecuación de sus respuestas <“bastante adecuadas”> más
positivamente que su “expresIón facial” Ipuntíada muy cerca de la zona
neutrd/”normal”).
Tabla 86
ANOVA de Friedan sobre “Habilidades Sociales”:
LInEE “IEFORZANTE”
Fríedman = 63.52
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según SC con 17 g.l.
Diferencias en esta variable en
reforzante con un n.s. 0,05:
Rip. facía2 ‘ Fluidus





















— Líder “explicativo” <tabla 67): salvo la ‘postura”, la
“distancia” y los “gestos”, todas las demás habilidades se valoraron más
positivamente que las “sonrisas” (puntuada muy cerca de la zona
“normal”>; su “postura” (“algo abierta”>, “orientación” (“algo centrada”),
“distancia” <“algo cercana”) y “gestos” <“algo frecuentes”), son valorados
más negativamente que su “entonación” (“bastante adecuada”>, “fluidez
verbal” (“bastante fluida”), “claridad” <“bastante claro”> y “respuestas
a las preguntas” (“bastante adecuadas”), y también que el “volumen de
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la voz” <“bastante adecuado”) en el caso de la “distancia”. Por otra parte.
la “entonación” y la “fluidez” son consideradas de foruaa más positiva que
la “velocidad” (“algo adecuada”), “el tiempo de habla” <“algo adecuado”)
y el “contenido” (“a.tgo interesante”). Finalmente, la “claridad” se evalúa
más positivamente que la “velocidad” y el “tiempo de habla”, mientras que
la “adecuación de las respuestas” a las “preguntas” (“bastante
adecuadas”> lo es con respecto a la “expresión facial” (“algo agradable”),
la “mirada” (“algo agradable”>, la “apariencia personal” <“algo
agradable”), el “timbre” <“algo agradable”>, la ‘velocidad”, el “tiempo de
habla”, el “contenido” y la “atención” (“algo atento por los demás”).
- Líder “directo” <tabla £8): al igual que sucede con el lider
“explicativo”, excepto la “postura” <“normal”), la “distancia” (“normal”)
y los “gestos” <“algo escasos”), las demás habilidades han sido valoradas
más positivamente que las “sonrisas” (“algo infrecuentes”). Por su parte,
tanto la ‘expresión facial” (“normal”) como la “mirada” <“levemente
agradable”> se evalúen menos positivamente que el “volumen de la voz”
(“bastante adecuado”), la “claridad” (“bastante claro”) y las “respuestas”
(“bastante adecuadas”). La “postura” (“levemente cerrada”) se evalúa más
negativamente que la “orientación” (“algo centrada”>, el “volumen de la
voz”, la “entonación” <“bastante adecusda”), la “fluidez” (“bastante
fluido”), <a “velocidad” <“bastante adecuada”), la “claridad”, el “tiempo de
habla” <“bastante adecuado”) y la “adecuación de las respuestas”. Por
otro lado, el “volumen de la voz”, la “entonación”, la “claridad” y las
“respuestas” se valoran más positivamente que la “distancia” <“normal”),
y la “orientación”, “aparienc,a personal”, “volumen de la voz”,
“entonación”, “timbre”, “fluidez”. “velocidad”, “claridad”, “tiempo de
habla”, “atención personal” y “respuestas” lo son más que los “gestos”
(“algo infrecuentes”). Finalmente, las “respuestas” son consideradas mis
Tabla 87




Nivel de aignificacihn = 0.0000
Distribución según Y con 17 g.l.
Diferencias en esta variable en las diferentes habilidades del lider
explicativo con un n.a. 0.05:
Lt~. facial ‘Saris»













































































































































































posutivasoente que el “contenido” (“normal”).
— Lider sincero <tabla CA): la “expresí¿~n facial” <“alEo
agradable”> es valorada menos positivamente que la “entonación”
(“bastante adecuada”), la “fluidez” (“bastante fluida”>, la “claridad”
<“bastante claro”) y las “respuestas” <“bastante adecuadas”>. La
“claridad” y las “respuestas” son, a su vez, evaluadas más positivamente
que la “mirada” <“algo agradable”). Exceptuando <a “expresión facial”, los
“gestos” <“normal”), y el “contenido” <“levemente interesante”), todos los
demás elementos conductuales son considerados más positivamente que las
“sonrisas” <“levemente infrecuentes”>. La “orientación” <“algo centrada”)
es evaluada de forma menos positiva que la “entonación”, la “claridad” y
la “adecuación de las respuestas”: lo mismo se puede decir de la
“distancia” (“algo cercana”> con respecto e la “claridad” y las
“respuestas”, así como de los “gestos” con respecto al “volumen de la
voz”, “entonación”, “timbre” <“bastante agradable”>, “fluidez”, “velocidad”
<“bastante adecuada”>, “claridad”, “tiempo de habla” (“bastante
adecuado”), “atención” <“bastante atento por los demás”) y “respuestas”.
Por último, la “entonación”, “fluidez” y “claridad” son consideradas más
positivamente que el “contenido”, así como las “respuestas” sobre la
“apariencia” (“algo agradable”>, “timbre”, “velocidad” y “contenido”.
Tabla £8
ANOVA de Fr.edan aobre “Habilidadea Sociales”:
LíDER “DIRECTO”
Fríedean 183.54
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según X con 17 g.l.
Diferencias en esta variable
directo con un n.s. 0.05±
Isp lacia! Suris»
Isp téeiab9sl ‘a:
Isp. taeíal ‘ Claridad
Isp. facial - kespios1a~
lirada’ Serisa,

















































































ANOVA de ?riedaa sobre “¡labilidades Sociales
LíDER “DIRECTO”





Pnstata - Síqo baIla
Postura ‘ Itipaestus
Irísf leído ‘ Cute,

































































ANOVA de Fried.an sobre “¡labilidades Sociales”:
LÍDER “SINCERO”
Fr.edaare 096.99
Nivel de significación 0.0000
Distribución según SC con 1’? g.L
Diferencias en esta
directo con un n.s~
Ex;. fanal ftts.acíie
Isp. fania¡’POiúdea
Isp. facial - Claridad
Isp fanal - hipoestus











o Sonrisas - Velseadíd
¡ Getrosas - huidas



























































































































































3.4.5.5. Co.paración de Las conducta correspondientes a los cina, lideres
Se aplicó un ANOVA no para.aétrico de Xruskal-Wallis de medidas no
repetidas para comprobar vo, qué habilidades sociales se diferenciaban
significativamente unos líderes de otros. Las tablas 70 a 76 muestran los
resultados referidos a tales habilidades sociales.
Las únicas habilidades en que han aparecido diferencias
sígn¡f,catsvas han sido: “expresión facial”, “.irada”, “sonrisas”, “postura”,
“distancia” y “gestos” en lo que a CIdI se ref~ere; y “atención personal”
en cuanto a la CVL. En ninguno de los elementos paralingíllsticos ha
habido diferencias significativas.
La tabla 70 muestra los resultados relativos a la “expresión racial”;
en relación a la alisma, se puede decir que la “expresión facial” del lider
“explicativo” resulta, para los sujetos que le eligieron, significativa.ente
más agradable que la del “reforzante”, no existiendo tal diferencia con
respecto a Los demás o de éstos entre si.
En lo que respecta a la “airada”, tanto la del líder “reforzante”
como la del “explicativo” resulta, para los sujetos que han elegido a estos
líderes, significativamente más agradable que la del líder “acusador”
(tabla TI).
Por otra parte, en vista de los resultados (tabla 72>, se puede decir
que, para los sujetos que le eligen, el lider “reforzante” sonríe más
frecuentemente que el “acusador” y también <junto con el “explicativo”
y el “sincero”) más que el “directo”
Tabla ‘70
ANOVA de Kruskaj-Wallis sobre “llabilidades Sociales”:
EXPEESION FACIAL
Kruskai’-Wajlia lt.82
Nivel de significación = 0.0187
Distribución según 30 con 4 ¿.1.
Al comparar los diferentes tipos de lider se ‘observan los
siguientes resultados significativos con un n.a 0.05.
Ietnrsaat.’ Ésp!icat:,o
SI”
.34 El ¡32.32 :5.99
Tabla 71
ANOVA de Kruska]-Wallís sobre “Habilidades Sociales”:
MIRAn A
Kruskal—WaIIis ¡7.89
Nivel de significación 0.0013
Distribución según 30 con 4 etA.
Al co.parar los diferentes tipos de líder se observan los









ANOVA de ltreaskal-Wallis sobre “Habilidades Sociales”:
SONRISAS 297
lCriískal—Wahis 28.14
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según S? con 4 g.í.
Al comparar los diferentes tipos de líder se observan los























ANOVA de Kruska]-WaIlia sobre “Habilidades Sociales”:
POSTURA
lCruskal—WalIis z 24.51
Nivel de significación 0.0001
Distribución según X con 4 gJ.
¡ Al comparar los diferentes tipos de lider se














En ‘~atino a la “postura”, la tabla ‘73 muestra que los Líderes
‘‘reforzante”, ‘‘esplicaisvo” y ‘ sírice o’’t’’ adoptan, según el erite’ río de los
sujetos que los eligieron. ¡ana tíos torta más alierta que la del directo.
Asimismo, se ha percibido que ei lider “sincero” adopta una
distancia más cercana con su interlocutor que el ‘dirocto” <tabla 74).
El últio de los elementos de CNV en los que aparecen diferencias
significativas son los “gestos”; en este caso <tabla 75), los sujetos que
eligieron a los respectivos lideres perciben que tanto el líder
“explicativo” como el “sincero” muestran de forma significativa un mayor
numero de gestos que el “directo”.
Tabla 74
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre “Habilidades Sociales
DISTANCIA
Kruskal—Wallis 12.66
Nivel de significación 0.0131
Distribución según 30 con 4 ga.
Al comparar los diferentes
siguientes resultados significativos
DireCto ‘ Sincero
tipos de lider se
con un ot.s = 0.05.
30.03 34.75 3.45
Por lo que se refiere a la última habilidad social de todas aquellas
en las que se han encontrado diferencias significativas, la “atencion






&NOVA da Kraskal-WaJlia sobre “Itabilidades Sociales”:
GESTOS
Xriiskal’-Wallis 18.19
Nivel de significación 0.0011
Distribución según 30 con 4 gJ.
¡ Al comparar los diferentes tipos de lider se observan los
siguientes resultados significativos con un ita = 0.05.
s II’.
Ispiicatioo — Darlo fl.39 25.11 4.15 41.14
lusos - honor 35.11 31 .11 3.94 ‘35.15
y el “sincero” son identificados por los
personas que se muestran más atentas por
que el lider “acusador” (véase la tabla 76).
sujetos que les eligieron como
los demás en sus intervenciones
Tabla 7fi
ANOVA de Kruskal-Wallis sobre “Habilidades Sociales”:
ATENCION PERSONAL
Krr,skal—WaIlis 16.85
Nivel de significación = 0.0021
Distribución según X con 4 g.L
Al comparar los diferentes tipos de lider se
















3.4.5,6. Característica., predictoras de la elección de cada líder 300
(:oo ol,>eto de determinar ías carar leristicas atribuidas a cada lidur
a partir dc las niales se píd ns predecir su elección por parte de tos
sujetos frente al resto de los lideres, se realizó una Regresióoí Logistica.
En la tablas que aparecen a continuación puede observarse la
relevancia de algunos de los adjetivos del diferencial semántico, así cono
de la escala de habilidades sociales. Los coeficientes de dichas variables
muestran la contrabución mayor o menor de cada una de elias en la
construcción de la ecuación, así como el sentido positivo o negativo de la
misma. Como resultado de dicho anélisis, se presenta la ecuación de
rezresión correspondiente.
LíDER ACOJSADOR
Estas tres varasbíes <ser “convincente”,
respuestas a preguntas”) son significativas para
no del lider “acusador”. Se refleja la nayor
convincente”, seguido por “las respuestas a
continuación, por le “mirada”. Como indica el signo
coeficientes, la relación entre estas características y
“acusador” es inversa (tabla 77).
la “mirada” y las




la elección del líder
ECUACION: (—0.6374) (CONVINCENTE) + <—O.9766E—01) (RESPUESTAS A
PREGUNTAS) + (—0.1853> <MIRADA) + 9.7~43
10)1
Tal, Ti
l.presiones generales y habilidades sociales

















Cono se observa en 1. tabla 78, las caracteristic.s que se
relacionan positivamente con este lider son, por este orden, el ser
reforzante, las sonrisas y la “atención personal”. Otras caracteristicas
asociadas, en este caso a la no elección de este lider, son ser
interesante, ‘no acusador”. “explicativo”, la ‘expresión facial”, las
“respuestas a preguntas” y la ‘entonación”. Se observa una correlación









ECIJACIONt <0.182) (SONRISAS> + <—0.16> (EXPRESION FAfl tI.> + (-1.278)
(INTERESANTE) + (1.521) (REF’ORZANTEI + (—0.68) (NO ACUSADOR> (0.153>
(~TENC1ON PERSON,.Ul 4 <-0.127> (RESPUESTAS A PREGUNTAS) + <1.52)>
(EXPLICATIVO> + (—0.111) (ENTONAdOS> + <—¿.198)
LíDER EXPLICATIVO
En el caso del Bóer “explicativo”, como queda reflejado en la tabla
79 y por orden de importancia, son la ‘expresión facial, los “gestos, el
‘contenido y el ser ‘racional’ las características que se asocian
positivamente con su elección frente al resto de los lideres. El “tiempo de
habla” y el ser ‘confiable se asocian, sin embargo, a la no elección de
este tipo de bóer.
ECUACIONt <0.7395E—0l) (EXPEESION FACIAL) 4 (0.5670E’-OI) <GESTOS> +
(0.3782) (RACIONAL) + (—0.5071E—O1) (TIEMPO DE HABLA) + (O.5533E—0l)
(CONTENIDO) • (—0.3908) (CONFIABLE) + <-5.013>
LÍDER DIRECTO
La elección del bóer directo está relacionada positivamente por la
calificación de este tipo de bóer como “competente”, “sincero” y
“comprensible. Además, se relaciona con las variables ‘cálido”,
‘reforzante” y “postura”, en este caso en sentido negativo (tabla 80)
ECUACION: <—0.6930> <CALIDO> + <—0.1108) (POSTURA> + <0.5159) (SINCERO)




lapresiones generales y habilidades sociales
que predic,en la elección del líder ‘reforzante’
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impresiones generales y habilidades sociales
que predicen la elección del lider “explicativo
PIOMIILI190
ZX!S?0C> 010 01&MAX V&LJ~ CL.
m~o~
~ACI&L -107.56 9.53 0.142
0715 -114.21 6.44 4.111
1601&L -101.21 517 0.014
DE ¡3110 -107,90 6.16 0.050
-111.51 :5 5.910




01dM 0.53¶St->l Q.ll14t-4I 2.611 LVI
0705 0.50701-01 0.09090—01 3.506 0,05
RICIIL 0.3712 6,1279 2950 1.46
?)~ Dl aLELO -010HZ—VI 0.IE73E61 -2.711 0.95
fl?U001 0 50331-lI 0.24500—00 2.251 0.05
mIflMLI -0.3901 0.07(5 -2.240 0.67
ctata -5.0130 L473 “3.392 0.62-41
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Tabla SO
Ispresmnnes generales y habilidades sociales





























































Como se observa en la tabla SI, 3n,csrente hay que resaltar, en
primer lugar, la impor-ta¡ocxa de sc,- ‘,‘..I,doÁ seguido del ‘‘tiempo de
habla” y de ser “convincente” como características asociadas con la
elección de este tipo de lider. Sin embargo, el ser “directo” queda
asociado a la no elección de este Bóer-
ECIJACION: (0.5284> (CALIDO> + <—0.4516> (DIRECTO> +
<CONVINCENTE) + (0.4110E—Dl) (TIEMPO DE HABLA) + <—2.5049)
Tabla Li
0.presiones Fenerales y habilidades sociales


































3.4.5.7. Perfil de los sujetos que han elegido a cada líder
Con el fin de comprobar si existían diferencias entre los sujetos
que eligieron a cada uno de los cinco lideres, se aplicó un ANOVA de
Kruskal—WaLlis. Los resultados obtenidos muestran que los sujetos que han
elegido a cada uno de los líderes no se diferencian significativa.ente
entre si en ninguna de las variables consideradas: edad, sexo, interés por
la política, participación política, orientación política, identificación con
partido politico, alienación política, sentido de eficacia política externa,
confianza política, conducta pasada de voto, intención de voto, importancia
dada a distintas formas de expresión de un Bóer politico, confianza en
hablar en público.
3.4.6. Valoración de los cinco lideres
Los resultados obtenidos en cada uno de los aspectos evaluados han
sido los siguientes:
3.4.6.1. Consecuencias Habilidades Sociales
3.4.6.0.1. Lograr los objetivos que se proponen
La puntuación media global obtenida por cada líder en este aspecto
queda reflejada en la tabla 82. Las puntuaciones de la escala empleada
oscilaban entre 10 (fracaso) hasta 30 <éxito), pasando por un punto
central o neutro <20).
Tabla 82
CONSECUENCIAS HABILIDADES SOCIALES:







Tal y como se aprecia en la tabla 82. las puntuaciones oscilan entre
valores medianamente negativos (con una puntuación media de 15.51 para
el ‘acusador’> a valores neutros o muy ligeramente positivos (con 2h47
de media para el explicativo). Como puede verse, los sujetos de la muestra
total consideran al líder “acusador’ como más abocado al fracaso en esta
dimensión que los demás, entre los que, por otra parte, apenas se
resgistran diferencias, obteniendo una valoración neutra.
Consecuentemente, se aplicó un ANOVA no paramétrico de Friedman de
medidas repetidas para identificar las diferencias significativas entre los
líderes y se verificó el resultado anterior: las únicas diferencias
significativas se registran entre el líder “acusador” y todos los demás,
en el sentido de una mayor tendencia al fracaso de aquél a la hora de
lograr los objetivos que se propone (ver tabla 83).
Además de realizar los análisis anteriores con la muestra total, se
realizaron éstos con cada uno de los grupos de sujetos que hablan
elegido a cada uno de los líderes. De esta forma, se podia observar cómo





ANOVA de Friedman sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Lograr los objetivos que se proponen (muestra total)
Friadman = 18.58
Nivel de significación 0.0000
Distribución según X con 4 g.I.




















Esto peo-mitOs hacer comparaciones con los anteriores resultados y ver si
la tendencia obtenida se repetía en estos casos. En la tabla 83 se pueden
observar las puntuaciones medias obtenidas, que oscilan entre una
puntuación máxima (la otorgada al líder “reforzante” (27.38) por los
sujetos que le han elegido) y mínima <la otorgada al líder “acusador” por
los que han elegido al “directo” (14.42> y al propio “reforzante” (14.62)).
De toda esta tabla destaca fundamentalmente un hecho, y es que
cada grupo de sujetos evalúa da forma más favorable al líder que ha
elegido, frente a los demás, lo que se ve observando la línea diagonal
descendente de la natriz resultante.
210
Coro el fin de detectar cuáles de esas diferencias resultaban
significativas. se realizó un ANOVA no paramótrico de Friedman de
medidas repetidas (tablas 85 a 89).
Tabla 84
Consecuencias habilidades sociales:
“Lograr los objetivos que se proponen
(por líder preterido)
LIS PUBliO
mm urna w sin n
























¡ 0 SI~ 05.55 17.41 19.81 OliO 21.37
En lo que se refiere a aquellos sujetos que han seleccionado en
primer lugar al lider “acusador”, el análisis muestra que no existen
diferencias significati~’as en sus ¡-espuestas; es decir, estos sujetos no
consideran que el líder que han elegido, o cualquiera de los restantes,
pueda tener un grado mayor da éxito a la hora de lograr los objetivos
que se proponen (tabla 85).
Por su parte, los que han elegido al ‘reforzante”, asO como los que
lo han hecho por el “explicativo” y por el “directo”, consideran de forma
significativa que sus respectivos lideres son más capaces que los demás
en lograr los objetivos que se proponen (tablas 86, 87 y 88).
al)
Tabla 85
A?40VA de Fnedan sobre “Consecuencia, Habilidades Sociales’:
‘Lograr los objetivos que me proponen
Sujetos que han preferido al lider “acusador’
Lo anterior sucede también con los sujetos que han elegido al
“sincero” <consideran que el líder que han seleccionado en primer lugar
es e! que más éxito tendrá en conseguir sus objetivos); ahora bien,
también se da una diferencia significativa entre los líderes ‘explicativo”
y “directo” con respecto al “acusador”, es decir, los sujetos que han
elegido al lider “sincero”, consideran también que aquellos tendrán ¡más
éxito que el ‘acusador” a la hora de conseguir sus objetivos (tabla 69).
En definitiva, salvo los sujetos que han seleccionado en primer
lugar al líder “acusador”, todos los demás han considerado que el líder
que han elegido (bien sea el ‘reforzante”, el ‘explicativo”, el “directo”
o el “sincero”) tendrá isis ento que los otros a la hora de lograr los
objetivos que se proponen.
Friedman 3.78
Nivel de significación 0.4363
Distribución según X con 4 g.l.
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Tabla RS
ANOVA de Fried.an sobre “Conseeuenc.ss Habilidades Soctale0:
“Lograr los objetivos que se proponen
Sujetos que han preterido al lider “reforzante”
Friedman = 38.28
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según X con 4 g.l.
























ANOVA de Friedan sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Lograr los objetivos que se proponen
Sujetos que han preferido .l líder ‘explicafivo”
Fried.an = 61.18
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según Y con 4 a.l.


















ANOVA de Fried.an sobre “Conseeuenc,aa Habilidades Sociales”:
‘Lograr los objetivos que se proponen
Sujetos que han preferido al líder “directo”
Friedasa = 43.42
Nivel de significación 0.0600
Distribución según X con 4 g.l.
















Las gráficas 23 y 24 permiten conparar los resultados obtenidos
sobre la muestra total y sobre los grupos de sujetos que eligieron a cada
uno de los lideces. En ellos se aprecia, aparte del factor “endogñmico” a
favor de los líderes elegidos (aunque no suficientemente confirmado en
el caso de> “acusador”>, la ma3’or importancia otorgada a todos los líderes




ANOVA de Fejeofran sobre ‘Consecuencias Habilidades Sociajes”:
Lograr los objetivos que se proponen
Sojein. que han preterido al líder ‘sincero”
Friedean = 71.49
Nivel de significación z 0.0000
Distribución según X’ con 4 g.l.
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3.4.6.1.2. Conseguir una buena relación social
La tabla 90 refleja las puntuaciones medias obtenidas por cada líder
en la Tinesíra total de sujetos. Puntuados en la misma escala que el
anterior aspecto (con valores de 10 (mínimo) a 30 (máximo)), destaca de
nuevo la valoración menos favorable otorgada al líder “acusador”
(puntuación media de 14.78), y la casi inexistente diferencia entre los
restantes líderes. Los sujetos consideran al líder “acusador”, por tanto,
como mas tendente al fracaso también a la hora de conseguir una relación
social buena, mientras que las puntuaciones de los demás son muy
similares y ligeramente favorables.
ILERAR IlE OBJEPIV~ QUE SE PPO~NEN
POE> TIPO DE LIDES l’ttrEE>IbO
3-——— —— ____ —-— -
25 — __________
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Con el fin de comprobar si estas diferencias eran significativas, se
llevó a cabo un Análisis de Varianza no para métrico de Fríedman de
medidas repetidas. Los resultados, oue sc pueden observar en la tabla Sí.
confirman la existencia únicamente de diferencias significativa: entre eí
citado lider y los demás <y no de éstos entre sí>. en el sentido de un
mayor fracaso por parte del “acusador” a la hora de establecer bnenas
relaciones sociales,
Realizado eí mismo análisis anterior, pero esta vez por los grupos
de sujetos que eligieron a cada lider, se obtuvieron los resultados que
muestran las tablas 92 (medias) y 93, 94, 95, 96 y 97 (ANOVA no
paramétrico de Friedman de medidas repetidas para comprobar si las
diferencias son significativas>.
Tabla 91
ANO¶dA de Fr,edan sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”o
“Conseguir una buena ,elación social” (nuestra total)
Fried.an = 025.46
Nivel de signiflcac.ón 0.0000
Distribución según Y con 4 <.1.





















Nuevamente se constata cómo las puntuaciones otorgadas a cada
lÍder elegido son más altas que las de los demás, tal como se aprecia en
la línea diagonal de la matriz de la tabla 92. Estas puntuaciones oscilan
entre un valor máximo (otorgado por los sujetos que han elegido al líder
‘reforzante” (27.50>) y una puntuación mínima (valoración del líder
“acusador” por parte de los sujetos que han elegido al líder “reforzante”
(13.73)),
Al igual que sucedía en el aspecto anterior (“lograr los objetivos
que se proponen”), los sujetos que han elegido al “acusador” cunsideran
que los cinco líderes pueden tener un éxito similar cuando se trata de
establecer una buena relación social, y pese a las puntuaciones más altas
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cítorzadas a su líder, no puede decirse que consideren a éste con mas
esi tI> 0 -rte sapir tu. piles to ‘4 je no aparecen diferencias ig adíca vas
(labIa 93).
Los que han elegido al “reforzante” consideran que este tendrá nás
éocslo que el “directo” y el “sincero” (y no respecto al “explicativo”> a la
hora de conseguir una buena relación social; asimismo, señalan que sera
el “acusador” el que menos éxito tenga en tal aspecto, con respecto a los
Tabla 92
Conaecuencia., habilidades sociales:
“Conseguir una buesis relacion social”
(por lÍder preterido)
LIZO RVUIW
ITSMO! ¡UnU?! ~»í~m Ilirio S1~
¡CASIS 12.71 1575 14.15 1472 4.24
L ‘Y l7Y~ll?! ?2.1t ~.19 :1.11 19.29
II
DL WLIQIIYD 21.31 22.54 21.22 59.42 21.74
lo
1 & iliriO 26.31 20.62 20.46 24.50 2524
fl 11.27 2027 2149 2078 21.27
Tabla 93
ANOVÁ de Friednn sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Conseguir una buena relación social”
Sujetos que han preferido al líder “acusador”
Friedman = LX!
Nivel de signifIcación = fl.4442
Distribución según Y’ con 4 «.1.
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1 ms o’ u-aíro Ademes <véase la tabla 9V. Este jílimo hecho se repite
neratre.quellos q e seleccionan en primer lugar al lider
‘expl,cativn’’ (tabla 95> y al lider “sincero” (tabla 96).
Tabla 94
ANOVA de Fríedman sobre “Coooaecuencias Habilidades Socialeso
“Conseguir una buena relación socia]”
Sujetos que han preferido .1 lider “reforzante”
Fried.tn = 39.84
Nivel de significación = 0.0000
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Adenás de lo dicho, cabe señalar que
“explicativo” (tabla 95) y al “sincero” (tabla
líderes con mayor posibilidad de
los que han elegido al
97) consideran a éstos
éxito que los otros cuatro en lo que a
lograr una buena relación social se refiere. Por otra parte, los que han
preferido s.l preferido al “directo” señalan que sólo éste y el “reforzante”















ANOVA de Fried.an sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”O
“Conseguir una buena relación social”
Sujetos que han preferido al líder “explicativo”
Friedman = 73.84
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según X1 con 4 g.l.
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ANOVA de Friedean sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Conseguir una buena relación social’
Sujetos que han preferido al líder “directo”
Friedman = 25.23
Nivel de significación 0.0000
Distribución según Y con 4 g.l.
Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de líder con n.s.
1 0.05:
5 5 5 OlP.
1Icusador - letoríaste 04.59 21.70 2.67 - 39.10
















ANOVA de I’ried..x. sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”t
“Conseguir una buena relación social”
Sujetos que han preferido al lid., “sincero”
Frieda = 70.61
Nivel de significación 0.0000
Distribución según X con 4 g.l.

























Para comparar los resultados obtenidos para la muestra total y para
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3.4.6.la. Autosfirnrse (hacer y decir lo que uno piensa)
Los resultados generales obtenidos, correspondientes a las
puntuaciones medias otorgadas por la muestra total a cada líder en este
aspecto, quedan reflejados en la tabla 98. Como puede verse, y
comparando con los anteriores aspectos evaluados, aunque la puntuación
menor sigue correspondiendo al “acusador” (mayor tendencia al fracaso.
con una media de 17.32) las diferencias en este caso son más pequeñas
y todas las puntuaciones oscilan entre aquel valor (ligeramente negativo)
y el punto medio de la escala. De hecho, el ANOVA de Fried~nan realizado
para comprobar hasta qué punto son significativas tales diferencias
muestra que, esta vez, el “acusador” no muestra diferencias significativas
con el “reforzante”, aunque st con los otros tres (tabla 99>.
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Los resultados obtenidos por cada grupo de sujetos que eligen a
cada líder pueden verse en la tabla 100. Una vez más, las puntuaciones
que los sujetos otorgan al líder que han elegido son más altas que las
que proporcionan a los demás (véase la diagonal descendiente). Se
observa que, de nuevo, aquellos que han elegido al líder “reforzante” le
conceden la puntuación más alta <26.46), mientras que son los que han
elegido al líder “acusador” los que dan la puntuación más baja, en este
caso al líder “reforzante” (13.36).
El ANOVA no paramétrico de Fríedman de medidas repetidas
realizado sobre tales resultados aporta las siguientes diferencias
signilicativas (tablas 101, 10?, 103, 104 y 105>.
TabLa 99
ANOVA de Fried.an sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Autoafir.arse (hacer y decir lo que piensan)” (.uestra total)
Frieduean 27.15
l4iveI de significación = 0.0000
Distribución según X’ con 4 g.l.











“Autoafirulsrse (Hacer y decir lo que piensan>”
<por líder preferido)
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sim 14.1? 11.54 07.34 18.53 23.96
Una vez ¡más, no se
puntuaciones otorgadas por los
dan diferencias significativas en las







Estus cona,deran que los ciricn lideres tienen similares opciones de éxito
(tabla 1011).
Tabla 101
ANOVA de Friedman sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Autafltnrse (hacer y decir lo que píemsaa)”
Sujetos que han preferido al líder “acusador”
Por contra, los distintos grupos de sujetos que han seleccionado
en primer lugar a cada uno de los líderes restantes (“reforzante”,
“explicativo”, “directo” y “sincero”), reflejan en sus puntuaciones una
mayor tendencia al éxito (siempre significativamente por encima de los
cuatro restantes) para el lider por ellos elegido, y en cuanto a
autoafirmacion (decir y hacer lo que uno piensa)(tablas 102. 102, 104 y
105>.
Las gráficas VI y 28 per.iten comparar los resultados de la





Nivel de significación = 0.2289
Distribución según Y’ con 4 g.l.
Tabla 102
ANOVA de Fried.an sobre “Consecuencias HabIlidades Sociales”:
“Autosflrarse <hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido si líder “reforzante”
Frsed.an 25.08
-Nivel de signaf~cació, 0.0000
Distribución según Y con 4 g.l.
Diferencias en esta variable en los
0.05:
diferentes tipos de líder con n,s.
Acusaisr - Reíacial.
Referulf e’ 019011t170








ÁNOVA de ñ’sed.an sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Autoafít.arse (hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al lider “explicativo”
Friedan = 45.69
Nivel de significación 0.0000
Distribución según 3< con 4 g.L


































ANOVA ¡le Frieds¡an sobre “Consecuencias Hahilidades Sociales”:
“Autoafirarse (hacer y decir lo que piensan)”
Sujetos que han preferido al líder “directo”
Friedan 28.03
Nivel de significación 0.0000
Distribución según 3< con 4 g.l.















ANOVA de Eriedan sobre “Consecuencias Habilidades Sociales”:
“Aeto.fir.arse (hacer y decir lo que piensan)’
Sujetos que han preferido al líder sincero
F’riedan = 36.19
Nivel de sIgnificación = 0.0000
Distribución según 3< con 4 g.l.
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3.4.6.2. Manifestaciones amtsgonicas a las Habilidades Sociales
3.4.6.2.8. tinidez
En lo que respecte a la timidez, el coniunlo total de los sujetos ha









La cacala empleada oscila entre 10 <nada) y 30 <mucha), siendo 20
la puntuación neutral. Los resaltados reflejan que el “acusador” es el
líder considerado toso menos ludo (puntuación más baje (13.70)).
seguido del “reforzante”, “explicativo”. “directo” y “sincero”, con una
puntuación este último cercana al punto central de la escala.
Se aplicó la pruebe Friedman de Análisis de Varianza no paramétrico
de medidas repetidas para ver si Las diferencias anteriores eran
significativas. Los resultados aparecen en la tabla ¡07. en la que puede
observarse que el líder “acusador” resulta significativauente senos tiatido
que los líderes “explicativo”, “directo” y “sincero”; son embargo, no se
SMI
diferencia significativamente del “reforzante” (ambos tienen las
puntuac~ones mas bajas>. Asimismó. el ‘meforzante” es considerado menos
timido que el “directo” y el “sincero” .~‘ el “explicativo” menos que el
srncero”. En definitiva, todos los líderes (de forma significativa
mostrando esa tendencia el “acusador”, “reforzante” y “explicativo’ y el
“directo”) son considerados menos timidos que el sincero. el cual es
evaluado de forma prácticamente neutra respecto a esta dimensión.
Tabla 107
UIOVA de Fríed.an sobre “Habilidadea Sociales”:
“Timidez” <muestra total)
Friedman t 54,47
Nivel de significación 0,0000
Distribución según Y con 4 g.l.
Diferencias en esta variable en
0.058














Centrándonos en los grupos de sujetos en función de
la tabla 108.elecciones, se obtienen los resultados que nos muestra
Sus
los
valores de las puntuaciones medias vrian entre un limite mínimo









ion. puntuación media de 12.82> a un límite máximo (valoración del lider
sincero realizada por los sujetos que han elegido al líder reforzante con
una punluacion inedia de 19.88), valor éste, y lógicamente todos los demás,
que no sobrepasa el punto central de la escala.
Realizado un ANOVA no parasiétrico de Fríedman de medidas
repetidas sobre tales medias, se obtienen los resultados que reflejan las





UDS Ifl RPMWIU fl —
¡~SAfl 12.82 8492 1398 1: 56 1100
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U1 16.64 1535 1554 ¿19 1385
O 1 3W0VO 11.1% 11.31 15.46 15.25 15S9
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¡ A ¡¡SU 1513 19.82 luí 11.81 11.81
O lIS 89.36 11.11 18.44 19.36 17.19
tabla 1W
ANOVA de Fried.an sobre “Habilidades Sociales”:
“Timidez”
Sujetos que han preferido si líder “acusador”
Fríedman = 1.4’?
Nivel de significación = 0.4*20
Distribución según 3< con 4 g.l.
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La tabla 009 muestra los cocfc¡entes obtenidos en tal prueba, y que
ponen de manifiesto que no hay diferencias signil¡cativas entre las
puntuaciones que han dado a los cinco lidemes los sujetos que han elegido
al líder “acusador”.
Por su parte, la tabla 110 muestra que los sujetos que han elegido
al lider “reforzante” puntúan significativamente más bajo en timidez al
“acusador” que al “sincero”, esto es, considerando por tanto com persona
nenos timida al “acusador” que al “sincero”.
Tabla 110
ANOVA de Friedasa sobre “Habilidades Sociales”c
“Timidez”
Sujetos que han preferido al lider “reforsante”
Friedman = 11.51
Nivel de sigmificación = 0.0214
Distribución según Y con 4 gí.
Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de bóer con n.a.
r 0.05:
8 UIÉ.
— 34.50‘Si.ttre 14.13 19.96 2.12
:1’13
Tabla III
ANOVA de Friedman sobre “Habilid.de¡s Sociales”:
“Timidez”
Sujeto, qu. han preferide ml lides’ “explicativo”
Friedman 18.26
Nivel de significación 0.0011
Distribución según 3< ron 4 g.l.
Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de líder con u...
0.05:
£ III.
¡tuMor’ liude 23.97 17.51 3.22 - SIM
lcasaa¡r - bacera 83.97 18.53 5.84 ‘ 71.54
Aquellos que han elegodo al “explicativo” consideran que el
“acusador” es una persona significativamente enos tl.ida que el
“directo” y el “sincero” (tabla lii).
Tabla III
ANOVA de Friedman sobre “Habilidades Sociales:
“Timidez”
Sujetos que han preferido al líder “directo”
Fricó..,. 9.49
Nivel de significación = 0.0499
Distribución según 3< con 4 g.l.
Diferencias en esta variable on los diferentes tipos de líder con n.a.
0.05:
1 1 UIt
— Sincera ii.~5 ¿.31 3.11 - 41 It ¡
¡-os sujetos que han preferido al lider “directo” consideran al ¡idem
“acusador” signíficativanente tenos timádo que al “sincero” (tabla 12>.
Finalmente. los que han elegido al “sincero” también consideran menos
timido al “acusador” que al “sincero” y “directo”, añadiendo, asimismo,
que el “reforzante” es menos tímalo que el “directo” (tabla 113>.
Tabla 113
ANOVA de Fried.an sobre “Habilidades Sociales’:
“Timidez”
Sujetos que han preferido al lides’ “sincero”
Fried.an = 88.13
Nivel de significación 0,0082
Distribución según 3<’ con 4 e.1.
Diferencias en esta’ variable en los diferentes tipos de líder con n.a.
= 0.05:
£ 1 8 SIl.
¡niader - tirado 13.04 lE .98 353 - 53.54
IcuMor - lineare 13.0< 17.85 3.05 -5454
k,f¡r,.nt — loreto 13.09 .51 2.86 <7.54 ¡
Las gráficas 29 y 30 permiten comparar los resultados pata la
muestra total y para los grupos por preferencia. Los resultados parciales
siguen una tendencia muy similar a la de Los totales.
TIMIDEZ
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3.4.6.!.!. Agresividad
La tabla 114 muestra las puntuaciones medias dei total de la
muestra en cuanto a la agresividad de los distintos líderes, evaluada en
una escala cuyos límites oscilan entre 50 <“nada agresivo”> y 30 (“muy
agresivo”>. La puntuación márta es otorgada .1 líder “acusador” (con
una media de 25.25), resultando los demás líderes evaluados por debajo
del punto medio de la escala. Para comprobar La significación de tales









Como puede apreciarse en la tabla 115. el “acusador” es
significativamente más agresivo que los demás. Por otra parte, el
“sincero” resulta menos agresivo que ei “reforzante” y el “directo”.
En lo que se refiere a la nuestra por grupos de preferencia, las
puntuaciones medias obtenidas aparecen en la tabla 116. en la que se
registran valores que van desde la apreciación realizada del líder
33-7
“acusador” por parte de los que han elegido al “reforzante” (con una
puntuación media de 27.08) a la efectuada sobre el líder “sincero” por
parte de los que han elegido al “reforzante” (53.65). AsImismo, la lectura
en diagonal de la matriz resultante refleja prácticamente de forma
inequívoca que las puntuaciones más bajas son otorgadas al lider elegido.
Tabla 115
AMOVA de Fried.an sobre “Efrbilidades Sociales”:
“Agresividad” (muestra total>
Friedman = 878.22
Nivel da significación 0.0000
Distribución según 3<’ con 4 g.l.
























Por su parte, la tablas II?, 118, 119, 120 y 121 ofrecen los
resultados obtenidos al aplicar un ANOVA de Priedman a las puntuaciones







&flb mmii! CIIIWND uíWIV Sfl
£ flRS 2164 27.86 21.38 22.75 25.49
Y 15.45 1515 11.25 16.31 19.17
la
U L ULIO!IU 84.45 16.31 14.63 16.67 17.78
£6
U A 11KW 17.45 19.66 18.37 17.47 17.37
3
O 51 17.82 03.65 11.26 15.61 14.15
Una vez más, no se producen diferencias significativas en las
puntuaciones dadas por los que han elegido al “acusador”; éstos
consideran de forma similar, en cuanto a agresividad, a todos los lideres
<ver tabla i17).
Tabla II?
ANOVA de Friedean sobre “Habilidades Sociales’:
“Agresividad”
Sujetos que han preferido al lider “acusador
Friedman = 2.85
Nivel de significación = 0.5825
Distribución según X con 4 g.l.
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Tabla III
ANOVA de Friedma» sobre “Habilidades Socialea”:
“Agresividad”
Sujetos que has preferido al Udc, “reforzaste”
Friedman = 41.81
Nivel de significación r 0.0000
Distribución según 3<’ con 4 gJ.





















Por contra, tanto aquellos que han elegido al “reforzante”, co—o los
que lo han hecho por el “explicativo”, consideran que el “acusador” es
significativamente más agecaivo que los otros cuatro. Las tablas 118 y 119
muestran estas resultados.
Las puntuaciones de los sujetos que han elegido al “directo” son
similares a las de los anteriores salvo en lo que respecta a “su líder”
(“directo”); ea decir, consideran que el “acusador” es más agresivo que
el ‘reforzante”, el “explicativo” y el “sincero”, pero no .sás que el que
ellos han elegido (el “directo”). Véase la tabla 120.
34u
Tabla 819
ANOVA de Fraed.as sobre ‘Habilidades Sodales”:
“Agresividad”
Sujetos que han preferido el lider “explicativo”
- Iriedman 67.77
Nivel de significación = 0.0000
Distribución según ~O con 4 g.l.



























Fríeduan sobre “Habilidades Sociales
“Agresividad”
mac han preferido al líder “directo”
Friedman 18.23
Nivel de significación 0.0011
Distribución según 3<’ con 4 r.l.

















ANOVÁ de VS’ied.an sobre “Habilidades Sociales”:
Agresividad”
Sujetos que han preterido al lides’ “sincero”
Priedman = 68.54
Nivel de smgoúflcación 0.0000
Distribución según 3<’ con 4 g.1.
















Finalmente, la tabla 121 nuestra los resultados obtenidos para el
grupo de sujetas que ha elegido al líder “sincero”. Km este caso, además
de considerar al líder “acusador” cOmo significativamente más agresivo
que los otros cuatro, también consideran al líder “sincero” coto menos
agresivo que al “reforzante”.
Las gráficas 31 y 32 permiten comparar los resultados de estos
análisis. Puede verse cómo las tendencias parciales siguen una pauta
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3.4,6.3. Orientación politica percibida en loa líderes
La tabla 122 muestra las puntuaciones raedias otorgadas por la
nuestra total de los sujetos a cada uno de los líderes, según [a
orientación política que creen que tiene cada uno de éstos. Recuerdese
que se utilizó la misma escala que evaluaba la orientación politica de los
sujetos de la muestra, la cual oscilaba entre 1 (extrema izquierda) y 10
(extrema derecha).
Tabla 822
Orientación polític, percibida en los líderes
final UULCUS! fl ¡¡KW fl
¡ s £62 557 5.11 5.54 4-95
8.?. :‘~ 222 IAl 2.01 2.03
5 5
I:1lp
• ralle II cusm pez lee date imeqíete
Cono se puede observar, dichas puntuaciones medias, así como las
correspondientes desviaciones típicas, son muy similares para los cinco
líderes. De hecho, realizado un Análisis de Varianza no paramétrico de
Friedman de medidas repetidas (tabla 81), no se obtuvieron diferencias
significativas entre ninguna de ellas.
3.8<-O
Tabla 123
ANO~A de Fríedman sobre “Orientación politíca percibida en los
lideres”:Muestra total de sujetos
Friedman H.41
Nivel de significación 0.0777
Distrobución según Y’ con 4 g.i.
Ahora bien, destaca el hecho de que sientras los lidemes
“reforzante”. “explicativo”. “directo” y “sincero” lían obtenido como
puntuación uit frecuente 3 (centro—izquierda). el líder “acusador” ha
obtenido una puntuación nás frecuente de 9 (casi extrema derecha).
Vianse las gráficas 33 y 34. en las que se auestra la distribut-ión de las





Analizando los datos anteriores, pero esta vez por los grupos de
sujetos que haoí elegido a cada uno de los líderes (y no por la muestra
global), se obtuvieron los resultados que muestra la tabla 124.
Tabla 124
Orientación política percibida en los líderes:
Por lider elegido
En esta tabla se pueden observar las puntuaciones medias que cada
grupo de sujetos ha otorgado tanto si líder que ha elegido como a los
demás; talas puntuaciones son bastante similares entre si, si bien cabe
destacar que ias más altas han sido las que han dado los sujetos que han
elegido al líder “acusador” al líder “directo” (6.18) y al líder ‘reforzante”
(6.00), así como las que aquellos que han elegido al “sincero” han dado
al “acusador” <8.15>; por otra parte, las más bajas corresponden a ias que
los sujetos que han elegido al “sincero”, al “directo” y al “explicativo”
han otorgado a sus líderes respectivamente <4.41, 4.44 y 4.84>, así como
la que los que han elegido a] “reforzante” han concedido al sincero <4.89>.
En resumen, en lo que se refiere a estas puntuaciones máximas y mininas,
los sujetos que han elegido a] líder “acusador” han percibido al “directo”
y al “reforzante” como de “centro derecha”, al igual que lo han hecho
8dm ¡SIm
— —————
¡SS SIl 043 C~4 j7 615
Li mmii?! 104 <32 ‘57 549 551
WLIWm 5.82 531 4.84 5.64 5.47
‘U
E A IIUtW 6.11 5.84 551 4.44 5.50
8 511 5.88 4.69 528 514 4.40
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con el “acusador” los que han elegido al “sincero”; por su parte, aquellos
que han elegido al “sincero”, “directo” y “explicativo”, consideran a sus
respectivos lideres cono de “centro izquierda”, del alano modo que los
que han elegido al “reforzante” también lo han hecho con el “sincero”.
I.as demás puntuaciones se sitúan en la zona central de la escala (entre
5 y 8).
Con el fin de comprobar cuáles de tales medias se
diferenciaban significativamente entre sí, se aplicó un Análisis de Varianza
no paramétrico de Friedman de medidas repetidas.
Tabla 125
ANOVA de Friedman sobre “Orientación politica
percibida en los líderes”:
Sujetos que han elegido al líder “acusador”
Tabla 126
ANOVA de Friedman sobre “Orientación política
percibida en los líderes”:
Sujetos que han elegido al lider “reforzante”
Friedman = 1.26
Nivel de significación 0.8686
Distribución según 3< con 4 g.l.
Friedman = 1.69
Nivel de significación 0.7924
Distribución según 3< con 4 g.l.
Tabla 127
ANOVA de Fried.an sobre “Orientación política
percibid, en los lideres”:
Sujetos que han elegido al lider “explicativo”
Friedman = 4.21
Nivel da significación = 0.3784
Distribución según 3< con 4 g.l.
Tabla 128
ANOVA de Friedman sobre “Orientación politica
percibida en los líderes”:
Sujetos que han elegido al lider “directo”
Como puede observarse en las tablas 125, 126, 127 y 128, no se han
producido diferencias significativas entre las puntuaciones medias que
han dado, tanto a sus líderes como a los demás los sujetos que han
elegido a los líderes “acusador”, “reforzante”, “explicativo” y “directo”.
Sin embargo, si se ha producido una diferencia significativa (tabla 129)
en las puntuaciones que han dado los sujetos que han elegido a] lider
“sincero”~ en concreto, tal diferencia se produce entre la puntuación que
otorgan al lider “acusador” (6.15: “centro derecha”) y la que le dan a su
propio lider (4.41: “centro izquierda”).
348
Friedman 7.16
Nivel de significación 0.1279
Distribución según 3<’ con 4 g.l.
Tabla 129
AO4OVA de Frie<fran sobre “Orientación política percibida en los líderes”:
Sujetos que han elegido .1 lider “sincero”
Friedman 81.89
Nivel de significación = 0.0013
Distribución según 3< con 4 g.l.
- Diferencias en esta variable en los diferentes tipos de lider
= 0.05:
con n,s.
1 1 * Cl!.
irun¿or ‘ S::c.:: 6.19 4.41 4.12 62.88
Las gráficas 35 a 39 muestran
puntuaciones (porcentajes) que cad, uno de los
a su lider y a los demás.
la distribución de las
grupos de sujetos otorga
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OEIENTACION POLITICA PERCIBIDA EN LOS LIDERI,S








5.5. COMPRORAC1ON DV lAS IIIPOTESIS
Tenis-oído en ‘a-anta ios ‘~ jitados ar’h-ric’res. la c’oíoprotíacícmn de
ias hipótesis queda como sigue:
1. Conducta de voto
:
— La hipótesis H
11 se confirma totalmente, al registrarse una clara
diferencia en las votaciones favorables a los lideres “habiles socialisente”
(y en especial de dos de ellos) frente al “no hábil social”.
— I.a hipótesis II, no so s.x’nfirma: existen diferencias en el sentido
de que dos le os lAr-res “sncoaluoeote hábiles” duplican en votos
obtenidos a los otros dos.
2. Orden de oreferencia
:
— La hipótesis H,~ se confirma; el lider “no hábil social resulta
ser el bóer menos veces elegido en primer bigar siendo. incluso, elegido
en ultimo lugar más veces que los demás.
— La hipótesis Ii,~ no se cumple sa que, considerando
exclusivamente la elección en primer lugar. si se han encontrado
diferencias; ahora bien-a si se tienen en cuenta las cinco posiciones, las
drerencias se reduccor casi al fliniflio.
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- La luipetese; U. j no se confirma en ninguno de los tres casos:
H prfl es s Il.~. no hay diferencias significativas cnt re los
j.’tos implicados en politica a la hora de elegir en prime ridgara
c’oalq ‘nt-ra de los lideres.
— Hipótesis U., ,: no hay diferencias significativas en: re los
sujetos con una consideración más positiva hacia el ámbito político a la
hora de ele~¡r en priboer lugar a cualquiera de los líderes.
- Hipótesis U,
1, : no hay diferencias significativas entre los
sujetos con una tendencia politica hacia posiciones menos extremas a la
tora de elegir en primer lugar a cualquiera de los hieres.
l.á tíipotcsis U.1 no se cumple: no ha habido diferencias entre los
su-tos a la hora de considerar la importancia de las cinco formas de
cap reslon planoesdas. y esto. al ‘íarg en de a ¡rué lider ha”an eles do.
3. Valoración de los líderes: Los datos permiten señalar que:
— l.a hipótesis U,1 se cumple parcialmente:
- Hipótesis H~11: Lo único que diferencia significativamente
al lider “acusador” de los demás es que resulta menos “creible’
convincente’ que ellos.
— Hipótesis U,1 ~: Las diferencias ságnd’icati vas codre el lider
“acusador” y los demás se basan exclusivamente en .ispectos’o’o verbales
y se dan con respecto a tres de los otros cuatro líderes.
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- U:potcsis U, ~. : Ser-u eplero los tres supuestos:
- ‘.i’(’~’t-a’’.\”. i
1111: La muestra total de sujetos
‘‘o-a qn’’’] loor’,’ .-u:’.¿s:r¡o’r trod ra ioi’,’’’5 r’xitu que lus demas en
lograr It-os objetivos que se p roporog a.
- llipotesis U, ,: La muestra total de sujetos
considera que el lider “acusador” tendrá menos éxito que los demás en
conseguir una buena relación social.
— Hipótesis U,011: La muestra total de sujetos
considera que el lider “acusador” tendrá menos éxito que los demás en
autoafirearse.
— La hipótesis H,01 se cumple sólo en un supuesto:
— Hipótesis W,-a,t no se confirma, puesto que la
‘rut-st o-a total de sujetos consíd o-ra que el lider ‘‘acusador’’ es menos
orado que os ‘it-más.
- Hipótesis ~ se confirma, pues la muestra tota]
de sujelos considera sí tider “acusador” como más agresivo que los
demás.
— La hipótesis U~ se cumple parcialmente, dándose tal efecto
exclusivamente y no en todos loo casos posibles, en los líderes
“explicativo” y “directo”.
— La hipótesis U,, se confirma parcialmente: se han detectado
coraduclus caracreristicas del lider en tos casos del “directo” <sonrisa.
p”stora. distarteis. gestos) y del “acusador’’ (mirada. sonrisas. atención
personal).
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— La r’~’dtesrs FI ‘e confío-rna par’ocralmúrrtr’:
lIrr¡o h’-’rs iI~~ ¡ : se confirma ‘larsur,’ rite para ¡‘dos los
idore,. escorio’ jara el ‘‘acusador’.
0* esos U0 . : se confirma totalmente para los lideres
sincero y ‘‘esplrcati Yo’’. casi totalmente en el ‘‘reforzante’’ y
parcialmente en el “directo”.
Hipótesis It, se confirma para todos tos lideres excepto
para el “acusador”.
— l,a Yrrpótesos it, se <-onfirma parcialmente:
— Hipótesis Y~’ : se corofirnian resultados parcialmente
np ‘estos a los pronosticados que afectan a los sujetos que eligen sn
primer lugar al bóer “sincero “.5 a la percepción que se tiene del
ao-u o Sarl or
Hipótesis l1,í .0 se confirma parcialmente ero la misma
dirección en todos los casos, en el sentido de que el lider elegido es
considerado trenos agresivo que el “acusador”.
- La hipótesis U, se cumple en el sentido de que el lidor
“acusador” es considerado en mayor medida como una persona con
orientación politica cercana a los extremos (tanto derecha como izquierda)
en conparación con los demás lideres. que son considerados
predominantemente cono de orientación política “central”.
‘>0
SS. t’OSCLVSIOI4ES
3.5.1 - Cond orIa de v’rto
3 En primer 2 ugar cabe destacar el importante indice de votación
obtenido, que supera incluso a los resultantes de las diversas elecciones
reales que se han dado recientemente. Este hecho resulta relevante dado
que los sujetos, en eí experimento. tenian la oportunidad de abstenerse
Ial igual que en una sit usción electoral o-ealt y no se los obligaba a
emitir voto alguno. Incluso, los sujetos mostraron un grado errtre medir’
rrredio—hltn de seg ur¡darl ‘o 8.. c’h-r:ririrrr Ir-su a opciones de voto.
2— Por otra parte. se prod u jeron efectos diferenciales de voto. dr
el ‘<‘olido de q uy’ los’ li’ler’es <‘or’s’ir>e rados ‘‘socia]nrcrrte hábiles” fueron
cIar-ant-saNt- n~s votados que el “no bit’>iI social” y. entra aquellos, se
dieron dos niveles claramente diferenciados: en eí primero de ellos,
cuero líderes más votados. se esncorrtr’ahan os denominados “sincero” y
“explic-ativo” (en este orden y con apenas diferencia entre sí): en el
s,egur’r¡o nivel se encontraban los ieruninados ‘‘rt-foo-zaoe’’ y “directo”.
ambos con el mismo porcentaje de votos (aproximadamente la ¡titad del
obtenido por aquellos,>: y. finalmente. el lider “acusador’’ (“no hábil
social”), a una distancia claramente inferior.
3— Aqueltos que votaron en bIseco o se abstuvieron iustificarnrn sus
opciones, principalmente, aludiendo a aspectos que no les rustaban de los
líder e-u y. sfr nr enoo- mcd da. a u sra des confian za del mundo politico en
ssener’al y a una falta de información en esta situación concreta.
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pr’ ríd rs rU’ los votantes a carta ¡río de los tideres no
-[¡fí,rr¡’rgrrrt’r.a ti’;’nr&’,At’iitre si eír ‘‘r¡.rrto a ras varirrhles
‘1 ‘‘rIrr’4 ¡‘a fi’>’., o-r:1(r.r’1:zr’’ralet y politreas>. slerrrlo te destacar, como resultado
‘etc Irvo a l¡i votado n crí general que, al margan de ‘t~ e los votos ríe tídos
por hombre-a mujeres hacia alguno ‘le los tideres constituyen un
1rorcertaje similar, los hoabres se han abstenido en mayor medida qrre las
mujeres. rírrentras que éstas parecen haberse decantado más por el voto
en blanco.
3.6.2. Elección de los líderes
1- Al igual que sucedia con la conducta de voto, se Lían producido
efectos diferenciales en la eleccidor de los lideres. repitiéndose los ni’ eles
<‘bit--nidos anteriormente sor dirección favorable (ma3’or preferencia> a los
lideres “hábiles sociales”. Ahora bien, en esta ocasión, el líder
“explicativo” ha quedado ligeramente por encima del “sincero”, lo mismo
que el “directo” sobre el “reforzante”: de nuevo el lider “acusador”
c~¡¡r’da cta;-íroro’rrte por delíajo.
2— Atendiendo a las puntuaciones obtenidas por cada uno de los
lideres en las distintas posiciones (de la la a la Sal. se observa arr
“efecto en escalera descendente” tanto para el lider “reforzaríte” cunar
para el lider “sincero”. de tal forma que ambos han sido elegidos más
veces en primer- Ligar que en 2f. niás crí dste que en 30 y arr
sucesívaerente basta el 59. que es en el que menos veces aparecen. Un
efecto similar, pero opuesto y mucho mas proní,r±cindoen la Se posición.
se da para el lider “acusador”, que ha sido abrumadoranenoe elegido crí
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‘sar. Para sí liii’’,’ ‘‘din’’ 1<’ “ r’ ¡Sa ir, ‘‘fee ‘íd,” Sir”8’’ segur’
:‘áol. rí’í”s elegido ma’ríritirriar¡rerte crí [ r’íí¿ír’f ligar. 1ro ‘iii,
‘‘ir ¡rítiuro: oro parece rt e—ur gradar -r 1’. vi jito:. sí t”rr’rr’’r.i’’.’ :5± rl’, fc±¡trr.
3— Por tanto~’ haciendo una valoración global, se puede decir que
el lider más favorecido por las preferencias de los sujetos es tI
“explicativo”, seguido del “sincero” a muy corta distancia, el “directo” en
tercer lugar, el “reforzante” algo más alejado y, finalmente, el lirfrr
acusador’ a una distancia considera ble.
4— Por otro lado, destacar rarríbiérí el hecho de que los perfiles de
los sujetos que Lióuí cligido .‘,í’ada aíro de tos ideres río dífiererí
ig nificati vameríte entre si crí Iría gorrIr de los aspecto’> (sí igual ‘; ‘re
vucedia con o-csrl)er’rtr a Irí vs’rírci¿íríj. Eso’ mulo.
1suede cunclrírse ‘ríe
r53 un perfil diferencial de elecsrrcs fa vora Ele a ninguno de los lideres
respecto a los demás.
3.6.3. Valoración del lider elegido cnt primer lugar
3.6.3.1. Aspectos globales
1— Los aspectos, a nivel global, que más han destacado los sujetos
en los lideres que han císgido en prirrrc: o- i,gan son la ‘‘forma ‘te
expresarse” y el “contenido” de lo que expresan.
2— La coaunicsción no verbal y la imagen Iran sido considerados en
mucha menor medida. Este fesrórríeríer si> gesit”raliza a los cinco lAcres.
asti
3.6.3.2. lpresíonea generalea
- A nivel global, parece que la impresión general valorada más
negativamente que se encuentra en los cinco bdere.s es su “atractivo”:
son considerados con un grado medio-bajo de “atractivo”. Por contra, la
impresión más favorablemente evaluada ha sido su “comprensibilidad”; los
lideres resultan bastante “comprensibles”.
2— A nivel particular, sólo se ha identificado (aunque parcialmente>
al líder con su “etiqueta” en el caso del “explicativo” y del “directo”,
mientras que no ha sAo asi en eí caso de los tres restantes.
3’- Por otra parte, al coaparar catre líderes, respecto a otras
connotaciones posibles. el lider “acusador” resulta ser menos creible y
convincente que los demás.
4— Analizando las razones de la elección o no de estos líderes, se
tiene que:
Líder “acusador”* La caracteristica principal que puede
hacer que no sea elegido es el no ser “convincente”.
- Líder “reforzante”: Seria elegido por ser, precisamente.
“reforzante” y además “explicativo”. No seria elegido por el “interés” que
despierta. ni por el hecho de “no acusar” a otros.
- Líder “explicativo”: Seria elegido por ser racional”. No lo
seria por la “confiabilidad” que le caracteriza.
‘>¿ ti
- Lider “directo”: Seria elegido por ser sincero
competente y “comprensrble”. No lo seria por su baja ‘caLidez” orí por
su poca capacidad de ser “reforzan te”.
- Lider sincero : Seria elegído por su “calidez” y por ser
“convincente”. No seria elegido por ser poco “directo”.
3.6.3.3. Deli.itacián de conductas
1— Tomadas de forma general, las conductas no verbales son las
menos consideradas favorablemcnte. destacando como negativas las
“sonrisas”. “expresión facial”. “gestos” y “postura”. En cuanto a lo
positivo destaca la adecuación de las respuestas dadas a las preguntas
y de forma global, los aspectos paralingiiisticos.
2— Comparando entre sí los lideres. las diferencias prácticamente se
limitan a la comunicación no verbal, y resultan más negativas para el
lider “directo” (menos sonrisas, postura más cerrada, distancia lejana,
gestos escasos) y para el “acusador” (mirada desagradable, menos
sonrisas, poca atención por los demás)..
3— En cuanto a las conductas que estarian relacionadas con la
posible eleción o no de cada lider habría que sellalar que:
Líder “acusador”: No seria elegido dadas las “respuestas”
que da a las preguntas y la “mirada” que tiene.
Lider “reforzante”: Seria elegido por sus sonrisas y por
la “atención que muestra por los demás”; sin embargo, su expresión
facial” general, las “respuestas” que da y la “entonación” que le
SC 1
a v’’ r .:.:‘ra-~: Ir’’itr pedirisir <‘el’ elegiris±.
Ir br ‘espl¡catrvrr ‘: 5.-ría cío-e-irlo ‘nr sur-sí’-
tt-irt’i’’ ½‘ Ls: q ‘ir’: dey’. No br Sr”’’ti írrrr r’-~ - tíerr’írr,
de Irabla’
- lid r’r’ ‘‘direrto’ : So destaca ninguna conducta por la que
Ha ‘le~hio, PÚIO Sr <rna por la que no lo seria: sri “postura”.
- Lider ‘‘siírr,ero”: Seria elegido por rl “tiempo ‘le ha’r.la’’.
3.C.4. Valoo--ncióor de los curco lideres
3.6.4.1. Con:;ecríeírcias de las habilidades sociales
1— Cr¡oíirr it- <jitado glotral se p.±edr~-’.iecir’ que tar’to en ‘‘ln”rsr lo”’
<rírjetivos qnt’ -..‘ proper±e - r:orbrri en conseguir Una truena relación social’’
e,, ¡¡¡±tú±rflt’ííí ¿rse’’. sc ‘ja .rrr efocin rt¡’’;alr¡í’ac±on ní~s pos±trva del tuteo-
pri<ft-ri da. ±.hor’aLien. conviene matizar que, comparando los bderes entre
-si, el “acusador’’ obtiene ura puntuación riás La Ja q¡íe los demás, incluso
ror p;±rlr.’ de ¿rq¡rellos sujetos que le han preferido, en cothrparacron cori
los que eligen a los otros lideres.
3.6.4.2. Manifestaciones antagónicas a las habilidades sociales
— Cori respecto a la ‘ tiír,ids z’’. r considerando la e ‘pesto-a de
vi jet oc lar’ lo í nivel general como en función del Ideo- elegido rrrí p rirtíer
g a u. la principal diferencia si5 rnificati y a que’ se lía e-ir e-oírlo-a do r’:s
rl ideo- ‘‘vincerrr’’ es percibido como rnrrh, tirirído que cl ‘‘acusador’’. ±rr’;’ccSr
3’2
Lid 5’’’. ,r’’ e-: recon<r’L’l,: por .:c po-api
2’ En. cIro’ tira la ‘:.gres:s’irta’t’ . Ir-ríos los ú:i¿’’Ios. ‘:s<’vL’io los: ‘ti-a’
le han preño-rda. ver’ a¡ ‘ ac:ic’a’tí,r isnhrrir mas agí cavo Qne tíA os los
dr-irías líderes.
3.6.4.3. Orientación política percibida en los lideres
El lirteÉ .,cr’>±r¡lcrr es l~’rc t:rdsrrarríír’’~±ría pcr:.’orra cori iría
orientación riolil ca más cc-o-ca nrrr a los cxl re mo5 (tao lo 9.’:’ rs La oraría
izquierda). Este mt-dro Ir- lUcí’ cric’ a cl.’rzarr¿er±tc rl e lo:: rt&nr~’.rs ±5(‘<<rl’
1rercrbidns fuodamerrtalnrrente <‘oír lIra ie’~¡rlcni’ia orár centr±nl ciriz~ erar
sria cierta inclinación de ccntro—i’zquierda.
3.6.4.4. Importancia de las ,C.’~..4-’— formas de expeesarse
1— No ha habido diferencias entre los sujetos que Iran elegido a
cauta uno de los líderes en cuanto a la importancia que se rítorga a Isis
cinco formas de expresión de los lideo-es políticos presentadas en e-cte
<‘st rieti o.
2— Sin crí’ lía ¡go. i sc Iran re- conorid o diferencias ent re éstas. E’ n
concreto, lodos los sujetos, independientemente de a qA lider tra”arr
elegido crí primer lugar. lían scñ;.laílo si”tenat’currc’±Ñ
caracteristicas ‘‘ser explicativo” <que rl ideo- dé explicacio res corre-retas
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ti’,, eni’].’’> U errcuento-¿l .r ‘‘tsr
o r”2rí nr: ti’ br” nt-fon.-. u’c’rr’rr ir:; río> nnirportarrtes ‘ir ‘iii
‘‘Miar en publicí.. Tías -a-’ta”’ e sitúan las
cao-acteristic’’ocsr’n íirrr>cto <que <‘1 tAco’ sr”ssl;í’rse rte forera directa. arr’
‘lar,
1.’ talles.: y ser reforzante’’ (que el lidr-r hable poviti’arseurte ute ¼
misiono <yo-le e u partido). asi cono de los electores). finalmente, con (nitimo
Irésir. sc sut’.raria 3 caracteristica (coinríderada ‘‘no habilidosa”) ‘‘ser
acusador” (que el lAco- critique a sus contrincantes politicos>; si bien.
trolirra ‘{ re rv.rlar. cte tr~clas formas. ‘¡rae entre aqueflus que Iran
jite fe o- i ‘Ir: al ideo- ‘‘arr sado r’’ . se ha y atorado la ca raul erística ser
directo’’ cas, t an± al toco ¡nra las dos prime ras (“seo- explicativo” s’ ‘‘ser
¡ 1 o rs’ niveles anleriorca eqirivairur a los obtenidos mr 8::>
‘e,.’ rIlados dx la rotación y de la elección por preferencia.
3.7. DISCUSION GENERAL
Sin cuestionar la importancia que tienen los distintos enfoques que
tí’adicionalmer’ite han’, tratado el tema del liderazgo, y aquellos q no se Iran
cení rado de forma más particular en la com unicación politica. los
resultados generales de esta investigación pínedeor crrnsiderarse como un
importante apoyo a urr onfoqíre alternativo Cneo es y’] qie ‘ríraliza e”
corrí po ría rin istrío del lid er en térni ríos it e ‘‘lía líilidad social” - Sin 9 u Sí 5
¡Fritar:. no Sr- ha c-spíot;rduí hasta sus’¿rltimas conaecre urdas cre ‘‘u.foque
‘‘o esta ruyesligacidír e-. iosit,leora’rntc. q:rcdu’rr planteadas a parto’ de
‘hora iíiijí’:rlar±Oes e’”r*’~tiorrcs susceptibles de ser- investirartas en pr’ínxímos
3C4
dr r la ¡su ~a II [al o-Ss~:, “¡‘ir’ cinc
:9r’’’!’[’’.’. r¡i¡ .r;.¡±l.,t’~.?n!±±’.’ o’’, ¡íy—r’trr o í.Ir:,:.
tít ‘e. reo-u, 5y ‘.e t~-n i~.trrtsnlr.’rrc tí’írar ‘‘<r ¡rtilnd±s¡terr,rcrar de tirrnnin
secura e-sr urna ‘iría line.-ralterr±al,vn. fundamentada r-n prinorpios
‘‘rcorlificí:’’ .‘yr’ílidaroreoírr. r’Oalatc(’iílos. <‘00 ¡no> ncuettionable potencial
treo Hstico y con inmediatas y claras aplicaciones pricticas: estos datos
Iracror s’Midas las o-ecomondacioo-res de autores como ~rg yle (1981); It rigiro
y Taylor (1 984); Alban ‘>tetcalfe y 6~rig Nt (IRIS); etc.
La connfirniración dc estas afurmscirrnes viene Jada por los distiortos
re’s.r-Orrrío:-’ ot>ternitií.s’ u- o’ <‘-sta ±rrveslrgr.crorr 3 que exrgt-rníírrcomenlario
mas por rse roo-izado.
tijí ronnreo’ -Lite retes sote es e’í referido al indice de votaoiótí, ya
re, rus luso sorprendiendo .1 propio nr’’ estigador. superó notablemente
indices de votación reí st rudos en comicios reales de diferente alcance.
Este dato obliga, inequis’ncamnienoí’. a una reflexión tanto sobre el
comportamiento político en si mismo, como sobre el artificio del
ex por nrici’Is,. Dada la escasa infor nación que los su je sos tonisor. e- e’
mínimo tiempo empleado para todo el proceso de comunicación y votación.
cabria pensar en lina realización correcta de todo el procedimienro
<‘y perin>: co-it al e-. posiblenní <‘o re lii re trP o. reo el impacto provm-acanlo por los:
ulistintos mensajes que caracterizaban las variables independientes. Todo
ix -o leal rio pn-onsrarse en ml <raso do que se tu viese constancia de la
nesrsternc;a de fenómenos atribuidos a la propia situación experimental.
¿r¡rii%’¡ tít, ortiticralictad, ir .n tosel ección dc la nno es ira, obedio oncia
espcrrioreort;.l. cro, 1r’ entrar ern esras coins:rdeo-sciones. uno puede dejar de
<‘‘¿‘ir: rl ccirorportaroriu’rrtc. pn:lrtico dr los electores, traducido
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‘‘la cf u’ sirtí’ . p’:u-rl.’r ‘It O i’i±riL¡.:rrr’ pía s~t nzni’ir.iii.’.’’-
el ‘‘‘[nr i rnr,’tnlía rniyn’iylcr.rt’n,rr.nrn’nui¡rnfrecida ni
le riMar ‘, ‘l.;o.rrrte -- ¿iii ..t’~ a le
¡‘rt’s”nt±ndo como u up ueste lider
1iara que cualquiera te of rezca a> voto’?).
.¡‘stti hecho nro parece casual yui4’ae los pr’cnpicrs suje-tos nuau±if¡essaur
orne st o-arte altamente seguros en su conducía de voto. Quizá este resultado
ir~clir~e la balanza más a favor de aquellos .r±rtores que supeditarí el
comportamiento político a cuestiones como la imagen, características del
lliter. cli.. ‘aur- a aspectos ‘ras racionales ru’i.ío¡unur±udoo o-un’ y’> inneursaje.
pr’rp’’es.t’rs, poaici¿rur epre adnpnu’n’r ante nlrven-siis ternas, u-Oc. (vntasc. [‘‘ir
u- jeo’ ib, Va o. mor Rae ruche r. 1930: Das’ is y P. ‘ir’ e. 1 Obt LIsas. 1 935:
Su-a rs l9P.Si.
Suralizarruhu <le ikrr orn.’ corrr;rcoa lic’, ru-sr .nllr.dos de la votacion. por una
parte. s’ de la elección, por otra. re corrfsrma la roles-ancia de aqiscUos
líderes pculitrr’os i;uy’ manifiesta un uun com portarai.’ortn socialmeríte irás Lábil.
nro teniendo dudás los electores, al respecto. ‘le cu¿e deterrr±inada fornía
de actuar como es la descalificación y sic ,sncnori s’rstenoralica a otros
‘‘-ores. oro es lo ruSa drsrsualrle a onivel electoral. iVior así. sr¡eepr’v’ lías
electores que-, sin valorar de forma excesivamente positiva este ando de
;r¡’-l’.iar. son capaces de otorgarles so confianza a orsívós te a ‘u ‘ose.
Sc-O ‘J’rr “le fironra =oíiahmcrrtt’ lialirí ti’” <‘5 ‘lIra ir ~csrti¿nr ‘le luírlo o
nada, como algunos autores dan a entender’ u-o sus ret’erenoiss
usxcetrcsimnny’!rle ~cny’r±rlr-s al tena. sto-ro que implica nnnírll±ples formas ílc
hacerlo cor’ eruchos matices. Er’r esOs ‘sentido. nurnq:re se rara
rut <“st udi’r ruatrí> fornan>’ ir’ c-íirr¡]riirtanaiesrtc.. lucIas’
1 ¡lea, crida urra <le ellas [‘roiturí’ rrc - Lucro ±?ifu’r’u’írc:ial crí
-Jet-
-s ‘-tu”’ tu ‘u’> ..l fí o- 1
cs’n’.r, fi nr,’.. n u 5 1 1 t ¾:- iii
‘nrnt.r,tcrnfnu’cun sp r o nr ten fr’r’’c 1’’ r a’rauzlli’k
c’iínaportaínrir-rrlos qie iin.¡rlic::í ¿sc 5 1. ¡-ccs;c.sí:r’.:rc.:’c¡i’ryy lcr. si’. :oi’ly’os
orn explicaciones, y emplear de frs.’> s’rcterrratíc:r lc.rlag os’. ¡da transas
reconocimientos del electorado. El coíaporscnmiento caracterizado por decir
las cosas de forma directa puede decirse que pasa erás desapercibido en’
el sentido de que no es nr más preferido un más rechazado.
Tatas resultados .srg’uieordo el modelo de ha hilidades sociales, deben
ser circc.li¿ados tennir-mndo y-rr r’cnunsiute rc’u’ní’-r ‘ín’ti, l.lr”cnrríatrlt’-;. rnimyr
“¡<ni’ a ryícrtrva a al perfil <he 1’> n’lr-styrry-s. 1 raziríraule pt’trSao- .y arr se
<‘si <‘sc-rau> <Lcr ‘Ir’ lis icrlcr”lí’scr’i-r’.’tn’-ufr¡l,r¡iíie crq’.icllrrs ¡iersn,rras
(su ur’,nría rurayor irspticacsí¿ sí.:’ lcr }‘ío¡rtii’ca. ‘.nra corr~ídu raciór más ¡rusitiva
<te la rírisma ~ uura terrrir-ncrs orín’’ sir rrn’cn. ‘-ir- -dr tras positivamente e]
cotí por la orne oto social tire o ye *5’ ú de u ‘ liii cres ro-en te al no hábil. Sin
nr ¡argo. los resultados ir LI enidos no peinar ten cori fin’ fino- esta suposición.
a lo que posriblemeote cono rihsrya el heetro de con tao- cotí una muestra
r’r’l;rnn”innlrerite 8:u:niop’c’nt-r±.
Xl nao-gen de la votación y por-fr’ ru visía. es preciso analizar cuál es
la valoración q’re los s’.í ictus rurcílizan respecto a los linteres preferidos:
esto es. cIsne na presiouíes g!obales tre-uren sobre ellos, qué conductas
itestcrcc¡’.c p rof’erenteníeoíte. s>e aspecto les Ira llamado más la atención nIel
‘‘¡,n junto ‘it-srs inter-vernciounnss.si:itrtío valoran en general su
Y srnín.parlarrrr<-r¡ t’¡.
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a ‘Ib’” “‘i~’’ oT’ircnoriear’nlrtrnrihas, iii ;i’spt’c005 nri’iY urinales
* i..yri’tn (Su’asu’. para sine’ mm> nr lcr¡rfi.’irtrscirr¿írr en esstos
1927: Unirte-o- Sears. 8985: lKinihs-r y’ ViSe. 19Sf.). los
¿u Ir> te-urs u-lis aeo-imentc parecen s’raln,rar ítiñs favorablemente la for ma
‘It’ y sp rusSarse. cl ootrtenido del mensaje y. en particular. la adecuación
de lira respuestas a las preguntas. Este o-srs ultado se ve reforzado, en
- di’,. pos- la valoración negativa que todos los sujetos realizan ¿e
los cinco lideres respecto a su atractivo y, en cambio, ha valoración
ti “a ríe que res ultan comprensibles. Este último dato necesariamente
y e a rn’ciírdar a anterior reflnssión en relación a la supuesta
a o> cfis~caliclad del experimento s’ la superficialidad del coroportamiento
rolloice-> <lado qsne. si’ pese a las cirus’.rorstaurr’ias limitadas.‘<le aquel s’ ii~ piri.a
ríe los lidcrcs e:yrcierori sobre los su jeoos. éstos psi reoeu
~is¡9n’’~ir’ sc> cuan riur tanniernio oduciendcn riisiyirii-5 te peso. <roano sssn cl
s’sininteriiíhoi ¿tu’] irrensaje e- la ooliprerrsiónr de] sismo.
“y] precisar la valoración de los hidere-s. y a] compararlos entre si.
los asrjetos sólo son capaces de identificar la etiqueta de aquellos en dos
e<plicíitiv’o s’ ihir-erstol, uro obstante. cl -ti úlis’is de regresión
logistica realizado descubre, como principales razones de elección de los
distintos lide res, nr últiples caracte ristica si y co.’roo 1 acioíres conser, u crí 1
corcada etíqueta. Por ejemplo. el lider “explicativo’’ seria elegido ~‘<ir
‘‘s’rrr’ional’’ s’ el ‘‘sin ceo-o” por su “calidez’’ y por ser “convincente’’.
\ ríe vamnieote aquí 55 pía sítea ria si la delinnnitarsíón de-las formas de actuar
de <‘rs ítistinnlursc lirleo-u’s; diseñadas cuí este cxrner¡uocsito aiim las que
p’’tr’si-’n-a ¡sí ¡‘tiqsiy’ la global adoptada para fac¡li¶ar su comp rerísién
rior el ‘ss’s¡trsrins. son miii difu.’srrs. irrcuno-porsnulo las nalitactonos quc
‘ticu’rsv u-rs los sujetos. Dado cl procedirnicírto se~urdo para la elección e-
‘8
Ir t ir
mm t . n
rs’’ ihi i.rt’.’<’nutOry’cur ‘el’’
Intuí.. 8 .-‘í-r tericctii¡ ¡<u -nicir s ..híc.r’ aelu’r’n-crr’n’:rr í’]iu’i Irí
iiu.rr’rsyír’r bis siístuír’es. que a la rrprrne-íri It’- los - ‘netos experimentales.
quneríes observan a los lideres. nro con la objetividad y disranera que lo
lije-ir’ ron los sí ecca, sino raed iatimtadnis u rs-ce-clac o-sidos crí u:] proceso río
comunicación politica.
Es i nr por tsr nle <‘e- ‘icíla r cómo los electores. ;‘ a [st-sarile esa
crivnlincracióra qic ¿cuiteas ‘e lía isr,rrnusrihaitu’. síriní csipacuss <te discrirínirrar. lucir.
¿rUS e-le treo-aa ¡nsnprersiomnir’’< <‘etreo-siles. i’oíndsrirtcsi’ spe-’cifiusas <torito ven lsak’s
,--ornio rsio’-’e-’:’hales) en la cuimtuacc¿iic ciii 1-ti rsts’4reis’tma’ims¡ hide--rísa (ccl ig±icrl que-
‘‘rsi’cr=stsrdio <he H.rsrs<¡siít .m’l.. 111¾ ¡‘‘srl- jeisplír. .1,;’ ur;clisi’s strs o’egrr’su¿rr
lmicistica realizado señala corno r¡rinciíisiiuss nro “-oes- para no elegir si lider
“a e-ms s,;ndor “ su -- nonio-a da”. al -- refor csarnte -- su “exp o- caión facial” y mr>
‘‘directo” su “postura”. Esta con side r rieron> tre no ¡los i iiiplicaciotres
importantes: Por mirra ~.rrirte. el hechrrí de que los electores han captado en
ideos medida cl cornccpto <le í’orcpy¡r’isiíimii nt,í - or ralnriu oto fistol irulistinitr’s
niveles (des--de una consideración mira ¿eor<o- usa a n:íodo de ciiq miela. a la
ideotjt’jcaci¿n de oond saetas concretas). ts~] isónín rse ira irrterntsdo inrostrar
cii e3 csperisaesnte y en cos-s-e apondesicía al concepto de habilidad social
anrrpliamer.te aceptado por los est odiosos <leí tema (reosrérdese lo dicho al
exponen- el modelo de hrabiidanles sociales esr el primer capitule). Por otra
satie, este trecho puede resultar de grair inríportarncia de cara a e-alunar
si a pr-tríos eones-e-Los de los ltd eres de rito-oiles’ u act usonon seoc o-al a. orn
partic’milars mr la hora dc realizar s’.r¡’i-:c’tiin.r’ que por nr.:tanr a cae-tsr liden’
tríosrtrírrs <rs’> oonurprsrtaunricnto determinraito pero n:orrígiendo ciertas csrnrlirctas
ur’. ral. ressmr ti.n ig u¿.lmcur tu” ‘tu’ g’rsri iuntuir’-sm la
Ir,. ‘-i<-ístc,rsr-’ trae-cuí de ¿‘mis respenstivuis lideou’’senn’±mrr.lo
cse-’y’.ry runas ite ss-<mm <-oratuctas a’ ci la reslizacióur dc dcternnriurados
comportamienntos considerados tradicionalmente como antagónicos a la
!>milsiii:iaul social. tsr cate eaao. no lray lugar ¿u la duda, y todos los sujetos
tracen una valoración innequivocamente favorable del líder que han elegido.
tm.rí’í:í -‘ni e-> lsrg;m.’hn r,-Ljet rvnass. e-orino run cl est±’.tslr’einnríento de relacionníes
sociales a en su capacidad de autoafiruarse. En cualquier caso, la
mc is’n¿o nír- 8 lírte-r ‘‘‘‘í’ ¿srcnilyrr’’ es lo inrcunrísr favos-alAr-. irícísírro por prrrtu’
‘os i~’.me lo etiáiersi>ni. u7uieuces no se muestran tan seguros como los que
-~i.lt-a ideo-es, respecto a las posibles coursecuerirsuas
rís”’rti”s~s’]e smi srouídírcta. Destaca <-8 osirictor mcgrsesivn asoenadrí a esa
dí?s-rs . por olra ]im¿r ‘e-, s-essr-,a en cierto st-olido inesperado, aunque
Irle. cl carácter lininido asociado al líder ‘‘sincero’’.
‘<míe” srrincnte. os el lider “acusador” el que vuelve a destacar e-nr otra
o’,:’’ valssrsai’nuiine-i ós-rnr-rcrlet realizadas por ¡<iii cír-siores . <-u’ est e:-si~e.
<‘Herida a Ira ci icotacidir percibida ca los lideres. La adscripción de una
íírrentaoíon extremista, tanto de izquierdas corno do derechas. s claramente
ditercsreinirla mr la ‘teí rsy’s’lu ‘te los lidusres <rserrtro/ceritro—izqrnierda¡.
is’ir’sthmrtna la aci ración’ dcl ideo- “acuasdor” más alíl de la realización de
ario ducías moni rsre tas’ u-nr srna sit uansiónr es pecili ca. adscribió o dol y
e-rwrr’tresrcoroauíaa al perfil de “pr-rsonatidad así britana’’ ‘tes’;cril:i,
‘<si urila dr’ rs íiíir cotiociutesm ambo-es <véase el capitulo 2).
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rirsínírtas formas que ¡i’miusulc rt¡lízcrr los lirí eres -i-.n’ac >irerc rio- r. u inreorsa,ne.
El t’esrsmihtadrí uofrna de forrsrcn literal y-í iíhíru-nrrrl í’u-rn ls’s ~ictmi<r.rn.u-s’ 5-
í’leccionres, señalando los electores que la r-c±rs.rs<cs’i<isssiinris impcrtmlrcti’e
l,c di- ‘‘saber us-amplic¿mr’’. s-eg smiítcí de-’ ‘‘suu’ríííct’r o. e-ir tnrerroíu’ siedrilcí ‘‘se-rs
directo” y “ser reforzante”. y po-~ctícameuiot- nana ‘‘acusar’. Este irítinorní
‘ait- apoya al p:-inie nr. ru-las> e-am, Imí e-e-rlmrr’i¿n. puede rsonusíderarssu’
rní<.mic a rrrninl’io-rri-.aciinrn ile sitio cte lo-.’-- smi]’ si-rtí’¿ lmruiilaonreurtc¿ln—s. e-le esta
inrvesrti@.cr:i¿ri. reía ti’- o a la mitsbdc,d de
1u cip]irsae-ioriíhel rnroclu-lo le
e- a> sí liii~,i “sí ¡ u”--. o ira ¿‘tío n’’.itao <tu,
‘y u ‘. l~iiti~ 1 í di lcr usxlmítcii’,c’ri
ir- -!-‘ i,<’ ‘‘iluitarl< .i.- it • ¡t.1e-urr.rsnVsti’i~rstrs <rs. smrro qsno o’ee-sr,tie-’í’en
que 8’’ exhríbie-rour ‘It Ir itiubrí,. e’ —ocíalcis u-~ ~rí rs’i~Err pourerntc irnyixcm:s’cr’rle e;
t.seitis<Otr io0rtio.a
t. parttr ile u ‘-ts-r nne’ lrgsisrorí r;sr’oí!iíri ;slcnn’rteodcr Snirrrrr-rimusr’is
ptitilcssi e ser ..tralizadas es’ l’-rtmr<’as iirt’cs’tcsZ-arlirnr.’-’.
Puno- unía pto-te, re--sullar la de g o-arr ole ruis replicar este mis nao
ov>is-r itrin orto incluyendo algún tipo de e-ctrs.iacsión± que permitiese una mayor
r novo o dizaciórí en los resultados ob herr idos’. Por u jenní pía: 1) Com [‘arar el
corrrportarrnienlo otirírretad -‘isa so sociaunorente- tiXtril Ion asía riulhiples
mírdalidades> respecto a otras fonnmes do oom portamiento ‘‘no irátil”. s:’itre
‘mr irría que lire luir ol coerportcssm ros: 1,-rile persiuuras sin sismperieuroia
— — 1’ ‘ ‘ -1
<sc’. o rirur e-letomnoi ms’, osr <ci sí.í.c nr’’. sr sri- ny-ury-i’irr ¡tites-[ierssi’rruí..i
<½,,firiciiiula la í-fioaoirr cly- arr itistnnitmrs lcr-iras ‘lo míy’.tuación -social ¡res le
t,.’,k.¡í.sr. í
1ucd¿r ~nr’rs simn¿ciim¾ir ir II sar ja ¡mi 5 ,srs.8-i’sn±.í’¡rirr~r ‘it-ciada de urss
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‘tu’ -~sie frnesmu’ur ejecírtcvlas pííu- síu’ r.cis.íiii líter píili ti.’í.i
e’.’ lrm.c-. rs -- sí.’s 5-5. -tu’ i-’ í¿Lt r’<’ur-r- u-] ¡nítuní. jsc<rpiirumflIr. ‘Ir-.. e-Ir-
ocrdrr .r lis’ ‘te estos, <-ríen pourelrt es ríe cara a mine r rió s efníraz la
conlrrrnrncc’nírir’írí -~-eliflsucn..t) Prrulo ‘píe la ejecución de estas habilidades sólo
se recrhiscc e-ti ‘¡05 ‘-‘loica acasioní, quedaria por conocer cuál seria el efecto
en el caso de que los lideres cahibieran estas lrabi]idades en diferentes
niurner’ tos y dc fornura continuada. como sri se tratase realmente de un
patrón de conducta. 4) Res ollao-ja igualmente interesante indagar la
eficacia ríe estas rríismas Iralíihidadea sociales en combinación con ciertosi
ato-it-ritos. rsarsitslenisrtiis-s a recursos dc poder proirie-ra ríe los lcilerc~m.
lii .‘r’laciírrnsi tO~ ¿5 r-ectom rrie--tod¿lógioos. aparte-’ der.-strrdísin cate
ti nr’ a ci ls-uva sr ríe ostmio’irír- ‘mu” rs.maípe-’. ‘tus., <‘1 oslíento 5] mi: rrs:ssrsstsr urca
rin ayos- s rer’’’r lsd dedo-sar o-mill’) e- si diseña rs y api nr-o o- í éc nícas de es-rl mnrarsi,brr
cerí t radas un cao-set eri st leas y/o cenduí 5 tas ‘te los ti deres polisi cciii. y no
irnríple-as- t<-ctricas propias de otros ámbitos y aplicaciones. Lógicamente.
sería necesario lanrhíiérr realizar cl cxpcrinnnuruito empIcando rna muestra
- -8 mrtie-cs del círretorado. bien a nivel Irreal, nacional, etc,
Y sin lugar a dirdas. es todo lo raleo-co-de a la generalización le que
rseclaruanicr mayor o ó raso-o de mv estigaciones. Seria de capital importancia
mriiriliztr<’ í,mmri st” -Imii pusmír’ oMisa rosulhi-írlos sr-ss í’onrfirman en otros ánnríiilos.
consio por ejerirpio. en <‘elación a elecciones sindicales, estudiaotiles¿. etc.
lb. rin hito eco-ra r m por lnsitrs o-mpnodrirrir e-srta irts’esrtígarrc¿ui u-ir rrritrtextos
rroonoc u - ,rirai es ílil’e reí’ sis.’s.y tcniel río crí cuenta dife rentes variables
il<’nic’sg ricfiísas. politiism.sr lsssicrusure-~criir 5.’ ts.isho del <-nícisor orIno rly-l
-lr’sr’tonaitrr. Dado u-mc ‘<ir ‘-srta mnnvessigacióni. isuho qriC ssir<rsint<’o-ilsrio- lii
rriyr e-urr’.lt.risscIm>n ¡iiul’itíura -‘unía uruírrevista ante- rnedi<íy
872
ansI ‘“¿‘vn ate’;. sierra nii(’uirtcir, tu’ e-ouí’ir-r’rs hr;r’~.i-] ir p’rtm tn ,‘‘ seao-Arr-nr’ sí ir
rl it i’’t’’-in’sV rrrpourcront ‘‘5’’ .tjan¾cii.í’- río
ir l’’n’—-----’’-i5- .. iuiitcsíy’’. ‘¡rL
oirmnní.nru’sclu’ tratími
3íi. nrnr’uu-rítror-. rrrloynnisilu’ss. <-nr’.’ taurrírre un rntiii,irnr’tis
ntist¿rrtos rrí.-utios dr’ <-¡<ini ir riry’’arrnrsí’..
Finalmente, y uro no-den a indagar las apilcacionus prórtír-as de esta
investigación. de una parte resulta de incuestionable importancia realizar
nrsi4 jimierí trique ~-u-ra-ita os’ralizar lorr <-fecírís a nedicí 3’ hirgo ;rtcrmO.
de u-trs. iricsrrrpoo-ar loe
5r¡ar poitanírrennouri soornlrtletite hábiles lrs’nnrplcadosesn
--r’.cii-.c”e--z-trmr±ri’sriiaj eTc F-sr->ss-mnntirís sin isitrusnaanrerrto rtirigi<lorsci lis
feo-macHi: rio limly’rerr prslitioorr. la a~rliomrcistn -8’ e-’srliiS-’ ps-cipo-aonias = la
líat e ‘ir’5i.ri?e-’itr <tisis
o loso t it
373
4. BIBLIOGRAFIA
tMF.LSON. t.; tItIlES. It.; PETEP.S, It. y FISkE, 5. hIll: ífferlnve asid semarnhrm moaponeontí nr
uuinorcrí peo-sao purceplmson. Jnraal of Pe,oea.lilyad Social Psycbolo0, 12, El?-i30,
sBEtEiCtt. J. It. ~‘ •ALKEP,. J. 1.. lliOll Prírticél Iraní aond raria¡ iduolacir. Asceicas Fohiliral
Sc¡emce levite, it. ll)J-flli.
AIIAL. J. 5. ¡liii: Inruqarí> insocial subaoie. Ert L. BEil~’lT2 (Edil Ucines ¡a eiperiae.ut.I
social psyebology. tiricia torí: traieait tuis.
4lA~S, J. y tOIlEE, 3. Ir. tille tffertive leadeeshp for San sadat.. Norasod, Ni: Álter Pci.
srnRNO, 1’. ~.: F’RENEEL-BRUNSiICI(, E-; UlVINSON, 1). J. SÁNFOED. P 5. rt~SIl>: Tir autioritarías
persee.lit;. bloca toril hla,pt, & top.
ALíAN METEÁLFE, tu, y WRIQIT. P. (1986). Social al-illí írainnne br •aonqurr. Em (.1. HOLlíN u
P. TRC*ER Edil: Iaadhoek of social ahíl. traioieg. Orfoed: Peocabeo.
iLNQhitl, E. a. y lElia, a. (liElil Tic ci,ie cultero. Prinretois: Prrnnrutonn U,rivemsity Preso.
iRCEO. 3. L. ll~t2>: C~ ramio amas eltccioDea. Madrid: Fruronton dc Bihlialuras, si. A.
LRGYLi, M. 1 ¿iii. Soria
1 sulla arad .o,k. t.aondrus: Mrtlurunn.
iRGILE. U. il’slFl. Sacníl sirlís sud tire aonaíyois of s¡t’¡rnio,nr annd ronr’rursahiours. ion Cl. hOLLíN
y P. TItG~ER <Edil: BaudiceR of social ahílo traio¡rg. Oxford: Pergason.
:874
E. tl>t~t ti iSivída. ¿catre ¿e te ,msaaiíMiia. Itursutsría 1 tsides -
ij’¡s;m’:ELls ¡ Ñi¿r: Inicies. Sadund: [¡otradr Es Ticitro Corra Ir timaría ¡Ci.
¡ .5 ¡olÑlÁr. ¡.. ¡‘srm Sttr-5t5 nt FMi iii.r ¡ criiO¡iirriiry. Pfi~ltt~rta*b ~,stttly. t9. 2.
r1~ ¡5, 1. i.: BÉÑES, L’. Su’nMsl’. It’. Ir. y sltl’tt.’l>. Ir- E. 8lí<2r: ]]aal nL rurs:-rs qoanmrly rIn
telenisud palitnral ¡dr, Publie C~ioio. Quartculy, 37. 2, 2úi-!l4.
tÁii¿RúZ2l, It. (lItilí, Ieplirarrnínns uf sirral ii-nilo tra¡oírnc feo- mumral aríd rsterpcmsonruai
rospeternee. En LÁRATE y ALA UIiaN: Isaiboel .1 serial skiIls traiaiag aud ceuearel.
Níeu York: .liiun ~r uy’
lisiES. 1. E. 111491: Iateractioa pronas am.lyoin: A •ellaod toe (be sta¿y of salí groapí.
Fu¿iinig, Mais’. Snldnruur’-hSsl es
ti~ES. E.. E. y SUTIl. E. E. <IMJI: tole dnffmrtntíanirnn ron raM] desnsious’aíkiong go-upu. [nr1<
¡‘QSONS y 1. 1’. itiES Idi.: yi1y. Socialroat¡.. M ¡a(eu’aciioo Proceso. Ircia bel:
Cree Po-es,.
IsditEA, t. l,ifl: Social leanioe lIcor;. Nuria Inri: Prunntrru InI. ¡¡hill: Teoría jet
apres.¿íi.je social. Madrid: Espais l’alpt.
itSDVEa. s. y WALTEIS. 1. 1. ls(a): Social learaiuae asad personalil; decelop.eat. Inil tíneharí
mrd titulan tos. [<llfl)tApreadisaje Social y desarrollo dc la persosaslidad. Madrid:
turinsa Ed¡torial.j
bÁlCtiFk. 3. p- Ial?): Tbe presidentíal cbaneter. mnngluuood Clnfrs, 93: Pmeontic&llaIt.
iylt.t?Tf. Il. 1.; DPEN. E. E. FAlLE, E. E. y t,f’tS. W. A- 19741: Sulerlí-ar esposos-u le a
pursideontial rapaito apreal. Pablir O~rnia Qoarterir, II, 2, 264-27W
isP.NLS. 5. 4.; KAASE, M. ut al. <1979): Polítical setio.: ¡set participaho, in fice acaten
¿ectcies. Bererto tilia, iii.: Sage.
t,lmkuNC-D. E. 3. tlIrIrli: Técale.’ de aarketi~ político. Madrid: Erránie.
lsst.C.Ct, .1. [, ilir): Tire sarrabísa of uaduralrit: 5 revru uní ronrruptual lrauncrrk. Aca4~ of
Msna¿ent tate,, 2, 171-211.
375
ksS< It. M. u liii: SísedalIs haaibook of lcaia.ship. Nrae,s inri: Ti,, Pero Peros.
it~tLÁS, ¿. k; i[aCL, A.: IRIS&%. L. MI¡LLEIT, 3. r ls&i¡: Ful rírral r-qnrvomnmr oit Asiría minal
rrrclaín-atronun. Jo.r.al of LM.age asad Serial Pn,choloc,, 7, 2. 137-lIS.
BlISEL, 9- It. í’íy(: ‘faaard a rsyrbolírrtory of Jry Carter. Joura.l of Psycha&¡at.r;, 5, 7,
201-231.
BERELSON, 8. ~l949>: Cnnrnricatio,ns ajad poilir opínioris. ini e. ICaRia (Id.): lasa
C.aic.ati..s. triarna: Uon,verrrty of Illinois Preso
lEÉELSGtt, 1.; LAZAISFELL, F. y MCPttEE. e. (1954): V.ti~. Chicago: Unnivcrsatyof Chicago P,ess.
iIl’2ER, L- 9’. lISIO: Falitrual rtrrarrr. ForD. O. NIMIO yE. A. SMiIOEP.S (ida, u: laMbed of
PoI¡tical camicalioa. Bcunly lillo: Sage.
BLaIN, 1. 81921,: Thu rulu nf dualtí u polítíral confíncí. Psycboasalylic teciea, 63. 2, 249-215.
bLAKE, Rl. y MOUTON, 3. 5. 1914): Ile laaager¡al Crid. torita,: t.ulf FUi. r~.
RLANCtAAIi. E. y JOhNSON 5. 819121. Tito., •iaute safiage,. Nauta tono-it Morro,,
BLÁ.%CII&Ll), E. y l.*IFt. E. ¡ 19i48. Putti~ Ib, orne ajunte .aaagcr to corI: La, lo lara tree
secreta ¡ato fluís. Niacura toril Morro..
ILANCO, A. (19111. E,-alaaciin de bab¡lider raciales. Lun 2. FERNÁNDEZ BALIESIEROS y JAl.
CAFJIOILES l~ ida. it b.laaeíóa coudartaal: metodolqia y cvalaacieocs. ladi it Pirámide.
ILOItOEL. 3. l’19i71: híltical Iea4erabip. Londres: Sage Fab.
FiCrSL’. E. ¡iÁCS) : Ptuu¡dturrial ulurí inflo: As usuiano loor’ uf ural ng drfurr naln. Asacrirasa
Polilical leíste laica, 63, 491-511.
il.AI«K, 1. (IlSí>: ion extenaiso of tIre Lraamll forme],”. Joarnal of Cniratíaaa, 7, 2, II-
<2.
ll¡LL. P, (1986): TIre ¡rau sf ininsí gustoer nr politiral spuertreo: Sorne rase utodnur. Jornal of
Langaacc arad Social Peychology, 5, 2, lID-líA.
íCLL. 0. y MANER, E. Oil): lmnlurrrpt±aonr ion polil ¡mal rítuuv¡r,a: A atrdy of Margaucí ttratcliur
uní Arr ¡ linmací. Jonrual of Language asad Social Psyrbology. 1, ¡ 3545.
Jti
‘eCLi.. E. fiEl, 1. u ‘Mr: me -anmal psyrbolo~ of fanal aflcaraare. ~cp,a tul’
sprnr’~ur-t ur 8 ag -
kt5R(msLl’Tra. E. i IA’D it ¡ ‘‘a —í¡í, n eiin’rsisi,c -=i ‘Arr- ‘l~ ¡ une- nr hice s<rinper’ tío-aa. Cuadernos dc
Psicolo<ia. 3. ¿‘s, ¡u’?>.
lilrRr.ER, 3. M. y I5ARTABE[lItN. t. a. huí: Fmititrr sulf-dnsrloiurr inOní eptalt, pcnsiaasn’mtuas.
Joaríal of Ap
4rhcd Social Psyrlaolc¿y, ¡5. 2, 153-Y>.
IURNS. 3. M. 11)71>: Lcaderobip. Nnuoa YsrL: lno-puu & loa.
cABiLLO, y. E. (lEES>. Teoría, c,aluarión y catrecaicata dc la, babilidaica sociales. talcoria,
Fo-ornolibro.
C&t*$’tO%[, E. J. y EÉSIIAR, P. 1.. <tht’tr): uutLtiií~ tus ulfs’rte n[ <tau ajn~aío no rlumtreuí
rrMFat~uns. .louraalof Appl¡ed Psyrbolo~y. tI, 4. ;.2?-etZ.
CALOIJt. 1.3. 10771: in alt,ibrnlian Ita-ruy o? lrridytslnip. Eno E.U. Sta y lCr. 1. SÁLANCII lEda.’):
Ma direrticeo i. or<anizatianal bolravinie. Clnro-agrt SI. Cíair.
CAMPBELL, A.: CC4%VtRSl, P.; MILLER. 14. f.y gRiFES. fl- 1’ 1 OCO>.’ Tic a.ericaa cole,. Nrrc’a torí:
mm Niluy.
CÁMPEELE, A.; CONVERSE, P.; MILLER. E. E.y STOEES. Li. (lFí>t tlcetioasa*d Iba political ceder.
Nnev York: Jobo Wiley.
CAUPEELE, A.; atíN. O. y MlLE!, E> E. 1 íStl: 1¶ie,olrr
4ecídea. Nace. TocE; Nao-por A KO..
CAt’.LSON, 3. M. y WLAN, E. llSib’st 7’tir ‘-a(flu ptiiríísarurun <ríA rsaondndítus cgt- Prycholo<ical
teporís. 57, 795-CrEí.
EHAFEEE, 5. It. y MItO, Y. (1010k ¶i.e a? derieioo md re-dio ase durrnn~ tire Fard-Cattrr campaigno.
Publie Ginicion Quarterír. 44, 53-?-]-
CIIRISTIE. 2. y OVIl, E. L. (1)70): itodies ini Madnoiaeelliaaisu. Nueva York-: Aradernir Frero.
E. 1. a. liii): Máailci~esaboÍaje ygnnerra psiraláciea ¿e l. C. 1. A. pata derrocar al
obierao sajadianata. Madrnd: fmaniniaronmar,
COIACI.F., .1. t. e ~~NlSN~.1. 14. ríhíCrí: ~arcí byriu”rírul ttreory of ctnaeirmatit leaderihip e
on’gfiflmzatioonaí srtl:urgs. Arad~y of Marracruenrt tecie., 12, 4, 637—647.
377
CON1ERSE, ¾II.: CAMPIEIL. A.: MILLER. ~. t. y 510915. II. E. 411611: Slahility sad cloaav nr
Iheo: A rnmonotatiuag rlcrtrema. A..r¡caa Political Scíc.ea tecle., 55. 269-2i0.
CONIERSE. F. E.: Cl.ÁIiSENu A. E. y MILLEt, t. E. t1965) Ltcrloral aytln ami rnlily: Tti l?44
elcrlaoaa. Ásnieaa Political Solete tecin, 49, 321-336.
CONVERSE, P. E.; MILLER, W. E.: £151. 3. 0. y «GIrE, A. C. 11969): Coatiaaíty ~rd cbangr ir.
A.ericarr Politica: Partit. anA ¡Isoca isa Iba 8868 dedica. hnieaa blitical Seisace
¡sic,, £3, ]lS3-l2»5.
ctlUAlt, J. y l.~ANhILL, C. E. 11983k Factoes affeeting Iba altraetívameus of a group Icader.
Jornal of celIaca Stadarnt Pecaceal, 24, 4, 351-355.
DAVIS, 1. It. <¡982<: taliog iontcmntianis asad lb. 1980 Carler’tcagao dolare. Joamnal caí Asvnliad
Social Psrc~locy, 12, 6. 411-di!.
lAtíS. M. It. y tINGE, 1. E. llilli: Isliefa aurA altítaden o a eabcrnatorrul pmraary: bac
li.itatiocau oro tic I’¡slobnio •odel. nlooraal of Awlied Social Payeholagy, II, i3-113.
IDtD 3. í193¿i: Coetrol ja háma. socicties. Niarsa York: Applulon-’Ce,otrry.
OUEZ, 0. <¡982>: Solení asad inon-rilcél pataca in ttarce opeertí stylcs. Lagísage aS Spacch, 25,
1, 11—21.
m~t. II. y LEVIATAN. 1. (1975): (aplícit leadcunhip theory a, a deterainaní of Ile factor
oteactíre ondcrlring saporsisoro behavior acates. Jcaa’aal o3 4pliad hych.l.a. 60, ?3~—
741 -
ETllEIEl~t, 1. (19711: tIarAhalí poirtimr: A .ódal. Political hpch.logy, 1, 3’26.
EVÁJIS, 0. C. (1970): l.aadcrslnip amad aotivatiomn: A cose uicucopt. Aead~ of Maageaut Joarsal,
II, 9t’102.
~ERCK, It. 3. <19541: tSe p,ycbolop of polines. Londres: ltorldgc asad tegamia huí.
VIVaLES, 07 E. <¡96<): A cootingcory mdcl of lcademship cffrctiomrnas. Eral. BEUONI’EZ (Edn:
Adosaras ¡a h>crmetal Social Paycbologj. Nueva York: Aradea ir ¡mesa.
PIVOLEI, ti. E. <1167k A (heor, of Ieadc,ship affccticcaea. Nmarvi tan: McGr~’ttill.
¡78
EIVtl’rXt, E. E. ¡ l~t it T.esacratrrta¿ iut,eanni,r.t’- 8 ísiíaa’virir Ju ¡ íe-lesrtr’Á.¿ hl irirearre-.
Fin Ii. CtR3N’ttCJtT o, LASúII .8-ls,’: (litasíra de Grapen. rfrjnma: lun] lar.
FIÉBLEI, E. E. Ii?? It El aoiulo le cairo rilaran: tira rsría salo-e 1 amfnr-aria dcl 1 nierarrí. Lic
It. ?t&sitaSn y Ir. SIINIANBLItG Lío.): Isluájos Risitas É. Vu¡cologla Social. Madrid:
Toconas.
FIEIILER, E. E. y <OCIE, E. 3. 11582>: Lradcrahip theery ajod mcsca,ch: A mcport Of progmasa. br
1% 1. COOPER y. ROIFRISON (Edo 1: lnleraataoa,.I Recia, of l,adaatc.al andOrramaiualiooaí
PsyehaIqy. Jalan En Ir-y & Sana.
FlFISItMÁI, 1. A. 11)57): TIte Lndrcslnrp Opioriono Qucsliannuruirr. ion P.. M. ST~JDILL y A. E. mONS
<lis.): Lcadcc Baha.icr: lts dcstriptioo a~d •casuraat. Cal’.iatrao: Otra Stale
Unní’utai y.
tlEtSIiMAN, E. A. (1773<: Tucrnly yaro of ro,osindcuaínrno An.d rteactarr. Fo E. t. FLEISIIMAN y 3. U.
<UNÍ ¡Ns.): Carnal dcealo~esals a tIc slady of Icaecrahip. Corisn.daíu: Somirimrmi
lílinuria t¡íiucrsiry Freas.
FLFISIII&AN. E. A.; MARIS, L. E. y ll¡Rt¶. 9>. U. IsiS>: Lcadership aai sropcrcisio. isa iodaslry.
Colaubor: Ohio Stale liona-co-sití’.
PORGAS, 3. P. (III»>: laplirit reprcociatations of polrtiral leadcrst A aultidiamursioonsl a¡raíysis.
Joactal of A~lia4 SonaR Psyehulocy. II, 4, 295~3Il.
FOIFAS, .1. P. y MENYRiP.I, 1. <1971: TEa purupí noii st ra Ihínral codoro: & rnuIt¿diauotional
amralysir. A.slr.Iia. Joisrual of Psycbology, II, 1, ?l!-2!3.
PORGAS, 3. l’.t liGAN, Li. y FIEl, O. <lEY): Tino rúgnritnse umpruaconlariar. uf politis-níl
perrooalitieo. A usmoino-multoroL soapatiooe. lntccnatiooal Joarual of Peyrbology. 12, 1,
19’3O.
FRANI, E. 5. <III?): Nonascrlnal atad poralionísiatir anrnlyoir of pulitiral helavior: lIte firal
%ctounenr-tteoaphruy Col ifonuotia pu imauy iríais. [nr 4. lCr. ttER%iJuN lid.>: A psyckaolttiral
cea.i.atí.n of political [cadera. iauua York: Fuuu Fruís.
379
FEF%’fir, .1. 1. tr lAtEN, 1. its%:: Íbe basca of aor,aI pean. Lo ti. CÁÉTWRIGIIT itdí: iladies ia
social po.rr. Amor. t’bah L-u¿n’usrsi O>’ of Niminigia trisé late Vram gori-al P.esuarrt.
[tUsCa’ J. e. .‘ LatEs, U. ¡ Wl ¡: [‘unía dm1 poder mmml. Ea ti. CARfl’RlQtl y ~. ZANOER ‘Idi.>:
lO¡ca~uca dc Grapes. Mc~iru: ?mí Iras.
FIEL-?. S. ¡Igl>: Psucolo<ia dc las moas y amilisla dcl yo. Madrid: Alisma. Orijional de I9!1k
nItRAd, A. (19851. Social sibIla tramcnisag: & crnropcao pecapeclive. Esa L’&BATE y N.A HILAN:
Eaaibook al codal s&i lIs traioifl aM re.canb. liana York: John Pi ley.
CaLTON, E. (186W: tcrciitary ~eoi.s. Nt-aya York: Appletoca.
GARRAMOu%V, Li. U. 11>83): arme morraS ipage or¡e.otatioo siod niferla of polítical aducmtiairn¿.
~niratioe ¡march, lO. 59-7W
CÁRRAMONF, G. U. 1>14>: Audienme aoln-aatiofi mffrmto. L.icatioa Keaca~eb, II, 1. 29-96.
GERNER, G-; G¡OgS. L.t «OIGAN, U.u SIGNORIELLI, 1. (19118: Chacírní tlmeaaionrlrcaa: Iele,nuionn a
comnlrrtnsitioons lo politícal oviur.tations. ¿canal of C.ieatifa, 1!, 1k íot-ír.
¶caueundo la roro-iensty ioairianntu: Cootribmcioonee de la t-ate~it<úrr a tau acrurítamiounct
polistas. Knista de Vsieolog’na Social, 1311, 1, 1,
ttl.ltq.AI¡, 1. P. y liflENImii, F. Y. <ll0)~ Síadímis’ perceplione o! Jiy Carter. Tud keoniocdy, ami
tIc .Ini presidení. Perceptoal sad loto, SkiIls, LI, l4’l-l55.
GIBE, Y?. A. (1969): Ln,dership. Ir. 63. L[NOZEV y E. ARON$OI (Eds.<: Tic Iaadhoot of Social
Psyeholoo. Ruadiono, Urss.: Addisann-&msírf.
GIL, ti. >l&iIl: Eficacia de disliotos melojo. a el ata’eaa.aesto dc 1, habililad social de
hablar e. público. Trois Ilorloral nro publicada. Madrid: lhoi’icmuinlad [oaplalaonou.
GIL, E. ¡ 1914>. Entrenaicnlos ero hatonlidades rociníra. En 3. MAYOR Y [.3.lABRAILR (0<,.>:
Nasal dc adificacido dc cosdurta. Madrid: Alhambra.
<¡It, r. ¡19>1>. Lrurryuraarrnmío uní irANilndades sócraler. Von E. GIL mt al.: bírcasenocato e.
habilidades sociales: a cl parco dc tos servicios dc salad. Sevilla: Dipratariiun
Po-non rocía 1
Soto
GEAS:’. 7-. - ¡ tau,. totalíalni¿ presédc,I ¡al randídaice: ~ho fomanca oit ho-it puriomnal
rirro-itostra? Pablio t~aaioo Qaa.lcmly, 49. 4, 5 I?’Ámi.
¿JLI¡’Ct]tli. 4- E> y Ii 2l¡lILLA, T. 3. r hC?-¡: tnuliéuirrt aI’anul>nnm •sudrí fino- •ssussrr.~ e-sala- roen
FrrC. ¡5. SPtCLVtiGEE (ti.): Cscct.t topros ja cláMeal aad enít~ posobolto. ~
tan: Ay.¿-atir Presa.
~LDSTEIN.A.P. y 50(01V!, M. <1971). (Lwine npervibor behavior. Liaron: ttrgaaour.
GOS«E[¡, h. ti. <1927): Gctti~ casI ILe cote. Chicago: Fniverrity nf Chicago Prera.
GRANEl, U. A. iISI <: TIre presa st opieniorn meroarme damiorE tIre 11(1 prcr¡dent¡al caapsigni. Publio
O~¡saioo Q.aatcrly, 35, 168-112.
GIAHIA, 0. a. tl?7fl: Icebal SeLacio, sai pelillo-o. Co-barra: t’niaceuity uf tIl)noio Prcus.
LlANEE, Il. A. <1111<: kLutrcal >arngnarus. Enn 10. II. tiIMMO y 1¼ E. SANIOFLS <Lis.>: Ha.dbook of
Political Caa,iratioéa. Brvemly MilIs: Sare.
CFLAEN. rs. rí;2lt: ts±u-aairngproreraus inintn roapísa orgamnrírtraucs. La 4. t. IWltNET1E <ti.):
Ila.dbook of ladosícial s.j OrraaizaIioaal Pryulaology. Chicago: lta,ad-MsNoIly.
n;EANBIRC, U. y 81191, 1. (IliOn Pcmrupnrooo al aran pasitiorní of puesidrnotríí raundidateo.
A.erican Scicblist, 63, E, 617-625.
GRAPIIIILC-, II. y BRWN, ‘T. A. <1119>: Lira auirmí arad magonitiurmn ir purlntnrs. Social Fsyelaology
Qnrt.cl~, II, 3, 171-lID.
GRElO. 5. Li. y ltlTCI{FLL, T. 8. <I7Ui: iilmrIiílnos~l inrumusouu of Irndrri un luadrr-smstnmm
íonterarliomns. 0,~sfh¡atiosal Banior ni Iaa Pcrfon.ance, 23 429-418.
IIALPIPO, A. W. >‘ MINEÉ, fi. 1. (1952): TSe lcadecskip Sebsolor cf Ibe ah-pIste caoder. Colniahim:
Ohio State Unninrrrty.
IARIOINC. 5,; PHILL!PS. 0. y EGCARfl, M. <19863: Conatrastiag valaca is «estora ¡acope. Lonídeco:
MarMillan.
OIARCIK, O. 1916>. A k-andhook of cficatifcr sta]],. Loinicca: Croo. Del..
38]
tl.qPIkL. J. t. i rs(Ú%S. ¾U’ 8195%: lre,-elop..n.t uf rtnu ¡pador betrasnor DuarrnFtnoo
Qmaert nanon.rirr. Fmi u-- a. SÍCCIIILE y a- E. CLONS (Edal: Lento, behavio,: II. ¿cacriptio.
acial •catsrasnt. ralsiahas: Orino Síate t¡onrsurii ty.
t¡[lMtStr. M. Y?. iIgjt líluodarl¡onrl A slateaírnt al iranios. Esa M. 0. HER*A346 )Ed.<: a
psyúaolociral riaioaatioo of political [cadera. Nuca-a York: Erce Frías.
CELSEY. ti. y llL&NQIAIU, K. II. 0982): Maaagt of Orraisatiooal Behavior: tlti ¡ isiae 1a
lesoareca. £nngít.ood (tifo, 53: Pmeotire—tall.
ItOFFMaJt, 9. 5. y CARPES, C. 5. <19t4)t Political Waffliur¿: lía efiecla ono tít e,-alnnatiomrs of
slriumnrra. Jornal of Appl¡cd Social Psycholo<y, ¡4, tI, 35-385.
ltOLLkNL’, 5. ~. >1519<: TIc 1-atnaped airad aE Ronald Icaganil A payclniainilylim otad>’. Puyehohistor;
Recios, II, 2. Ii3-2l4.
‘tS’LLASL>Lt, [.2. >íi]>. Leadcualaipdraa.ics: a paractical jiaidc Co efective relatiomship. Samia
‘¡srl: Frer [tuis-
IOLLASr’¡FI, 1. F. >1915>: Lmrderítrip md Potur. Vor 63. LINllZfl yE. ARONSO?> <Edo.): Tic Bandbook
of Social Psycbolo~y. Readiuog, Haro. Addiooni-Wcsley.
<IOLIIN, (2. <lSiC<. lrrraníaatruu cléiníríl applicaíioino of aurriol ahíla trainmn¿. E. Cl. HOLLíN
y ti. TRONIl (Fis): Iaaihook of aoeial skilla tra¡aiq. Oxford: Pergamain.
HOLLíN, C.C. y TRU*’Vl, P. (1986). Mandhook of modal uRilla traim¡rc. Oxford: Pcmgamoo.
>I(u’44SS. Y?. C. l>~Ií: Social lncbaciorl It. eleotamy forus. Nueva toril Itorrourt lo-are.
MONEt, ti. (1371). face lo tan: a practical guido Co imtcractivc uillís. Londres: Isastitnuto of
Fururoironel taraigtstnt.
5>)LSE, 1. 3. (1971<: A Falto goal téneor>’ of ¡codeo- mffuutisuraesa. AMiaaist,atu,a Scitct
Qaarterly, IV. 321—331.
l<Dt¡SE, 1- 3. tly?3>: A patln—gurol tmory of Icader effertiven~css. En!. A. ELLISItMAN y .1.0. HIJNf
<t-da.<: Carrerní dcvclo¡acsato in time atadj of lcadcrataip. C~’u mandile: Soiltrerno Illinois
t¡uiyursity Prer,.
2182
lC$r<[. E. 3- EAFÍZ. 1. U. 4 I>’i Unís rstnrFm e-ra, apio-e-al geinera Inri ¡Oir’ .ad nne-a reru.ue-l.
sir> 8 oms’. Fmi V. <Ita <íd, u: tuor.cmli re Orgarairalicasal Ochacior 1. Crc,o,¡ct; 3.1
tris -
IIOALANII, (. 1. (1954), Effuctu of tIre •íao arína aun rornriií’á iran. Ion Li. >.lNlnZEt Li.):
of Social Poycloalogy. Readiong, Mart.: Addiruiu,—tms¡uor,
HOILAND, C. 1. <1957): Ocde. of prcalatio. ja perxsasáos. New ltauenn, Conan.: Ynlu Uaive,rnty
Po-eso.
ttOYl.flU, Li. 1. y JANIS, 1. L. (1999): Pcrsooality arad persaagihility. Nc. llanee, Conca. : Yale
Lnna’ueroity Fraro.
IOALANII, Li. 1. y RLOSENBVRIS, 4. 3. <II(O): Altitade orgaaaizatioo arad chaMe. Neo Itaruon. (ron.:
Ya]c liinivuminty Po-sso.
IOVLÁNL, 1. 1’ y wEíSg. %‘. <ÑSI): TIte rufí ¡<‘lis-ru. ríE somrrrr mredrlriliiy ono Úrrnr¡ratn ami
r!tumnivemnen. ?ahlic Cipiaáoa Qénarícel;, II, (ii-tít.
tOlLANII. Ci. 9.; JAJuIS, 1. U. y EELLEY, It. 1. <¡953¡t Cu,calioo atad per5aa,io~. .~mo ltnittmi,
Crono.: ial-a Unmtumoil>’ Ptíss.
IOFLAND. Li. 1.,’ lt~SIrAlNV, A. A. y SHEEFIFLU, ti. Ir. II 49>: Expíníarsls cae ass cuaieaticac.
Prinrrctouo: Priercetoir Iluoic’cmrity Pecar.
HLttt, J. G.; SÁLICA, 8. 1.; OACIILEÉ, 1. E. y SCIRIESHFIM, Li. A. (1911>: terciaR lcadea’ship
sistas. Tnnrootu: Un. Li. henil ami Crapsrny.
IIUSSON, %.; STVPttEPi, 1.; IIAUISOIi, 07 M. y EEUU. E. 3. ¡¡9118: Ano inoterpcrsonal mOsn¡catioit
perrpírti’ue ano iaageí of pahitimal míondidates. Ira Cao¡catioo Reseaa’ch. 14,3, ci,-
421.
IBAiR!, E. y ANDREU, Y. (1911): Persoaralidad y porilira. Fon 3. SEQANE y A. RODRíGUEZ <Eds.}:
Paieolo<l. Politica. Madrid: Pimisidu.
TENGA? 5.; lINDEl, Ir. P..; PETERS. 4. 0. y ttogiit, .í. í. ¡914): Ttnu eoeroiuog nono arad
prriidert¡al e,aliaatioos. Joar.al of Persooalaty ajad Social Psyclnoloa, 46, 4, 771-717.
383
ruiCaiL .‘.m k%úK. E. iRINOEKs-., Ir. i liStí: ttrs¡emninne polianmal ra.pan.~ns o dccl a mandndaní-:
Triará social piyct.iíIofrra> lacar, of ,tnarf betraronor. ¿ciar..
1 of Applied Social
l’ryelaolacy, lO, 3, ?CT-3t3.
JIMENEZ IIURILLO. 1. <liii;: Coendnurtis.o y l’urcoLo<ia Social. Auálisis ylodificaciúode £ndmncta,
JIMENEZ IIIRILLO, E. <1>81): Psicología Social. Madrid: U. it. E. Ir.
JIMENEZ BURIILO, 1. <flES>: Sobre la pumopectinía acáopu¡rrlotiira de 1. alienamióma. Revista de
Puicolqía Social, O, 13’2d.
JONtS, L. E. y IACO8lCCii ti. (1919): TIre símortare of sfftct amid tesil jud~aeuuls of polrtimil
figores. uullivamiate Sebacicaral Ineareto, 24, 4. 457-IlE.
JL4EI.L, 2.; WIIITERSI4ÑII’ y itWuK, E <liii>: Britisia social altétades. Tic III? reporí.
/cíduritnrdm Curare.
ta¡li. i- L. ¡(ití>: Pslí lis-ini adurrtisrurg, Fon II. Ir. hIMNO y 1. 2. SANLIFRS <Fis.>: Raaradhook of
Pct,tnnl Cunicatiour. Ocurrí>’ Ib Ile: S~u.
1>411>, E. L. lX#N$, U, Li.: PAGAN, 5. <1>911: Prlitirsat atgrrsrstatiamn aun alololiano of aundienree
u-apcrtatioursl <a aoalysra of Uit tiaurtn—Rattiur uocuiaurtur. -Jonanal of Rroadcasti.ng ci
Electrocie Media, 34, 1. 1-lS.
KATZ, E. y LAZAISFELO, ti. ti. <1179): La iallueaacia personal. laereltua: lirpa,oo-Eumopn.
>.tÁTINti-i. ti. LiÍth[, 1. <1?? 6>: Fulinirscanoa uu TI: TIre mofe mr tío ausíage. ¿caunroal of
Social latees, 32, 4, 116-132.
KEETER, 3. (191?>: Tít illusiron of iontisary: Tulcaision arad tIre rule of raondrdnilní peri-anal
qualitius mr roter rlnoire. Publio Opiaioaa Q’nnarterly, Sl, 3, 344-351.
KELLEY, 5., Jo-. y 41EV!, 1 >l9?4): tío aiapte uncí of aoting. Anerican Political Scíenee tevie.,
Cl, 372—391 -
LELLÍ, 3. (LII?). Rnata’eoa.ieoto en habilidades sociales. hIlan: Ireorlei- de Ernísaer.
IELMAN. It. Li. <1961>: hartases mm! ajnioniomi chungo. Pablie Opinioca Q.aarterly, 29, 57-22.
124
IEtu%O%, Y, IntilLEl, N. ‘ l$bim TIre rs-Pa trate-- pr-> srs-al leade,a rs mIera ram ‘ml ar:srhu
pohí iris’ a. tIce hm-Mro una lsa(’a. [nr1- ¡ - OtsC~&’Ar i. MCoS(C’<lr 1 utidié: Cba¿co¿
Coac,tao.s of Lea¿rrship. ‘4 irritar 1>’ spurua-cr-4 u’ lar.’.
k>YlntR. t. ti.. y FISBE. S. 1. rIht[í: Prrsndeorns rs tIro pailír anrod. tan M. l~. tEP~’dANY sUs:
Pol uní Psycbolo<y. traer Erinir±r’s-r’: Jts’u-y <¡así.
KINDER, Ir. E. y SEARS, 0. 0. (1985>: Pílolnc Opioi-an surá Polítinal Artiano. Von Ci. LI94DZEY y E.
1109509 (Fía.>: Ti. Rmm¿book o! Ss.eiaI Ps~elaelogy. Rradisrg, I&arr< Add<aon-Pmaley.
aBATE. U. y MILÁN, U. A. <191<. Haadbook of social ok-lIla trairniaRsad venrct, hoya York:
Jalan hmluy.
LANE, 1. E. >1153>: Politrmal rtraenimtur arnd patitiral ínorlyais. Psiebiatry, II, 317—31i.
i,ASS~ELU, 1. 10. >lZ7i: Propaganda toebauqrse ¡. Iba ,orld •ar. Nummma York: liulur Surtí.
>,ASSI#[LL. 1. li. (1130<: Fs,cbopatboloc, ci politico. isío,a York: tiliog.
LASSI¡$l.L. 1<. Ii. <(idi): llar sIs-ramírmare uní frnrrcl nono ot rrímrícatnon nno somiely. Ero 1. BRYSO’4
<Id ¡1 Tic rmioicatioa of ideas. P.mraprs-sr mo taP. SCIIIAMMy Ir. E. RDEERTS Ida.>: lino
precias sud dIteRa al aaus—eaaicaLioano. cd. res.>. imbamna: linoiveeril>’ of llInnoaro
Presa, 1971.
LASSS’FLL, II. LI. y LEITES, 5. (1949): LawaRe of politice: Síadies la quatrtalive a*Iies.
Castoridre: MIT Preas.
LA2ARSEFLIr, ti.. BELELSON, 8. yGAUOET, 1. ¡1941): TIar propIos eboico. Nutrí York: Llumil, Síanuní
y Pearte.
LFIENTIIAL, It. (1170): [¡tungo oirá llnuamy o tIre alud>’ of loar moiaoacatinrna. Ea U. BEUOW’[TZ
lEí.): Advaucea 1. Experisental Social PaycbolocY, 8. Nueva York: Arado., c Proas.
LENíN, 2. y LIPPIÍ, E. <[938>1 Arr uxperirnemolal atipo-tus-lo o toe aladi al aalomrary amad pmelr.imrary
mote. Socicmetrp, 1, 292-SIlO.
LENíN, 9k; LII’PIÍ P.. y «HITE, E. <1139): Patterona of apgmeaniee bebacnior ira eepe,iatsatilíy
mmmalmd “somnal riiaateo’. Tlae Joararal of Soriat Psyckaology, Ib, !71-299.
.385
LFP8 - E. >lN7>I: tnibao-ns-cn 1 c<nc,riraar ir Iradeer ami •yttuimal ireaus. Joarcial of Pnyebobiítary.
6, 1, 377—392.
112117, R. y PllTt. t-. 1>. ¡8943): TIc ‘sur mal cl na,áloí of rínildornos geoups. son E. Ci. RiltiEl, 3
5’ VOCNIN y 8. E. PílOlí (Fis.>: Childaca BeLaaoior aid Decolo~.eat. Naena York: McGo-a,-
<nl 1
kuuÍg, Ci. E. y CONVERSE. 07 E. 18979<: í dyoaair riaratiasenoar equatioon awlel of electoral
riurnro. American Political Scienre b,iew, 73, ll55’lI?6.
MÁSTERg, E. O.; SUILIVAS, O. Un.,’ LAPIZETIA, a. 1’.; UrDIlCO, fi. 3. y ENGElS, E. 0. (1986>: TIre
Ns-ial displayar Of cadera: Taitarí aro elbrlogy of lursain pulitira. .Jo,r.al of Social atad
Biotogiral Sto-aclares, 9, 389-343.
Mili, J. mr aHItE. ni. <1h11: tao-oíd L. Irles: A payo-holiotao-nmal peraportiue. Jararnal of
Psyelaohistaey, 2, 4, 021-444.
MrALLISTEL, 8. <ISIS): Caapnigo orliuntius arad electas-al sutroaro nra leitanra 19% aoi 1962.
Paiblie Opirancaca Q.aartoríy, 49, 4, 419-513.
Mr CALL. M. W. , MORRISON, A. M. y llANtAN, R. U. 2971). Stsadies of sotugernal mark: eta-ita así
.ettrds. Grsrnsbora, ~Li: nisolce far o-real oit Ieaderítnnp; Tomboical topan .
Mac~8iAlk, 5. E.; tilO~O, 3. a.; RAfitOhOPlÍZ, Ci-. y iiONti, E. lb (Illí>: Prli0)~I uvocamianí uní
stylua of rauadiiate tvaliaotion. Palitical Behavior, II, 2, 117-135.
Ms-CIVLnOR, 10. (1971<: El aspecto hr.aoo de las ~resas. Mirlo-o: LIlao-a. Ocigisal dc ñO.
McGllI&V, W. 3. <1561): The naltre of atínonuies amad altitade chance. Fo Ci. LINIIZEY y E. ARONSON
lEUs.>: Tic HaidIreol of Social Psyckolo~. P.uadiín
6, Masa: Áddisorr-Wualry,
MtGUIIV. %. 3. (1813>: 4 manoto,taalist ttooocy uf ktualeicu: ¡ti impi>caíiamia fas >nnaaman)rons mrd
o-nfra-. is royrlauloLy rmerarcb. En U. IERX09ITZ (Ed.): Ad,aaces ia Experimental Social
Psyebolocy. Natura bel: imaicair Presa.
MrGUVE, 5. 3. >1985>: Álmitnidn ami tItilado chango. En Ci. LINDZEY yE. ARONSON (Edo.¡t Tic
IsoaltocoR or Social Psycbology. tuading, Masa..’ ni iariri-’musal <‘y’.
1> a
«rldCiCnO. Cc. ¿> LIJ<’¿EflA. 3. ¶.: SULItt&W, El Ci> WASTUS, t. 0< a £NritS. t. Li’. ¡Itíjís lactrona>
imáci ini Ir a nís¡í inri> ¡ madms- s- sapuri’iiu- ‘irspcnss. Joarcial of Prm,omal it~ ami Soc¡al
Prrr.bolocy. 49. u? 1113’l$’m’.
Ms-LIjO, j. M; LiLYNI, >7. 3. y Ms-IXn’nÁ>.l¡, ir. Y?. 8h22: Ls-re’ sed imagsir: ¶lnu rmrf>ss-ocs-c- of •edna
srl arre en ial nr? ¿um)snunns. tocaaicalioa tesearrh, II, 8. 17—ti.
Ms-VELE, IP y GRElOS, A. E. (1975<: Evalualiono of prro¿dooíial cauflégua speakcra Sa a farocínoní
f irailamio>’ anod erps-ctomrry dius--amrfiraationo. Jaar,aI of Appliod Social PsyeboIo~y
0 5,
8, 25-15.
MESIIEZ, u’. y SABIJCEOO, 3. 4. ¡~2L4t: La s-slmiartara factorial de la Lacala de [Iuag.aíiaso:Unoa
ra.pauas-risur iluarnsrnl tao-al. iniota ¿o Peirolqia tetaeral y Aplicada, », 7, tI¡4?’1t57 -
tEPtItid. Ci. 6 y tJ’SNCLL. 1. E’ ¡12<>: Mo.-col¡.c. C¡’srr.gu: lrrc)aersity sí (mingo Preso.
uICltELg, 2. <1969): Los parlados politicos. Eueoos Arreo: aanncrrímls. Orninnal de 11011.
MILltdcl’t, L. •. <I10f&¡: tl-u nistmmt st ya> r rrc.l br> rsfs ni Líe relnitiinosirp uf tío iund¡nrdmr¿i
a Ir goamms’mmrat. American Beliavioral Sm)oatiat, 1!, 2. 2t(i7.
VILBEÁTM, Lb. Liii>: tiolitimal parlrr)prr’moonon. Uní i, L LONG (Vid.)? Tic Kaadhe.t of Palitical
Armador. Nína Yri: Plena. Presa.
MILLER, 1. 6. (1911>: Experiaeotaí atadies. En 0. 5. NIMIO y E. E. SÁNOERO <Edr.l: ilamdhook of
Political Laaicatioo. bonn>’ tilín: Sage.
MILLER, ti. y MoctuEl, M. <í97;’<: lsarunimrg abril i8rr -anodidntra: tIre 1976 prusndeoniíl debates.
Pablie Oyiaiea 4aarter[y, 42, 3r ?6’~46.
MILLER, 5. 1. y OTILES. «. 9. 11926’r: turia] foanlisrity ¡mi amooicao preoideontmai
noalaration armoptanaro opeoctmer arod ioaígamaí addrecsus (1921—1911), Social P,yeholovy
Qaaiterly, 4~r 1, 72-81.
MITCIIEIL, 7. t. y 1~Eijla, E. 2. 1110710>: Arr erapirirai crí af un atto-ibutiaéoal •odel of leader’ o
rssp-ar.sus lo puar purfomsaons-o. Syaposiíia on Loaderatnip. IrirEo Iroiceral y, Abril.
MORALES, 3. E. ‘1>65>: FI lidrmai>7o un Ira grapas. Lii Li. itíCí Vi.): Eatrwetara y Procesos do
Gravo. Modmid! 1]. Of. ¡5.
387
MC’P?.s’, 1 5 isl¡rr. rnrr¡’’¡”O t ararnal ,Enlls: me bulanenar arnulyano appronack La «.2. StNGLEÍO$
‘sal ¡tía.:: ILe a.alys¡a 0r sotial uhíl. tacita York: Plennia.
MUlMr. A- PUtILMAN, A. 5 1107C u: Seonsi morro’ of isago peolilo anal rasgo dom ny rne.isrer rico lnaungu:
‘inoraní ttrmoniugla nteugato. ‘¿omarnal of A~lied Psyclnology, Cl, 2, 223-22l.
MUI.LE9. 1. FL
5TRELI., L’. S¶Á8P.S, Ir.; TICE. LI. M.; BÁLMEISTER, 1. E.; LIA«SON, k. E.; RlOkflAJ4, 6>
A.; RAIrLOIF. >7. E.; GOETIIALO, 63. 1.; KEIIlIEIIY, J. 63. y ROSENFELII. ti. <1916): 9teeacasters’
fanal eaprerairaor arad vol ísa¿ buhado, of ricaeca: Can a raile dccl a pcooideint2.
Joarmal of Fírsoeaali ty ami Social Ps~holo<y, Sl, 2, 291—lBS.
MILLER. 1. 9k (110778 lietianrioral morrelatos of palítreal sapport. A.erieaa Polilical Ocicace
[coja,, 71, 454-467.
MULLER, E 9. ¡11022>: Ami caplaonolaey ciodel fo, diffenacag typea of participation. tar~eaa Josrasí
of Politacal Iesea,ch. lO, 1-16.
MOLLEE, U. 9k y Jt¡kij, 2 0. <11029): Oius-oontourt ninod agreroiro palntiral participotioní. B,ulish
Josroal of Political Ocience, II, 1$, 159-129.
NEmIEYER, E. G. y BURION, 5. <1998>: Fsaanoiun¿ Ita- rulalnonalaipo butaeno eotiorg laebavior,
imnlcoríÑo, pmrre¡sed laclrarnornil manotrol, and erpemtationí. Jornal of AppI¡od Social
Psychology, 20, 1, 661-CíO.
SIWIO, Ir. Un.>’ SANOVES, 1. It. <1921): TIc caergeneo f polntro-al m-asjaicationn así ficíd. La Ir.
8> dIMIdO 9k E. SKNI>ERS lEda.): Ranodbook of Political Caoiralicaca. ieoi’urly bilis:
Sage.
NtGPEN. Y. E.. y JOMES, U. U. (1977): Irédividíal diffomeéorcs ‘Ir percoptiolas atad prefererreer far
polininal rarodndateo. Jonarnial of Erperiseatal Social Psycholocy, II, 82-197.
Cn’CO¡NNELL. 0. Li.; ROdAL, 5.; SARTELS, u’; iutot, It. y VAN Ii PATEÉ, Ir A. <ISi10): Altamira-arr uf
ram no euadnrag atoad: Euiuí flomol <o nal lan sorne as lueiong rtnolariraí . B.l [elia of time
?sychoaic Sacioty, 22, 3, 223-226.
ElEFEFE. Ci- 3.9 A¶RIXJII. L. E. <19i1): Coírroniraticmi md eles-tiara ma.paigrro, Vur LI. 13. NIMNO y 9k
E. SÁNUEES Lun: Ra.dhook of Political co.icatioo. Besen>’ luís: Sagm-
38>8
i>’LLIAA9. Li. g.: cte. 5.; *?MIAP&TRA, r,
7 s81’ELME9, 1’. Lo?Ptm. U. i SEars raIror mr rcnrorauret
09, pal Inca of s.’m’rnnti-’sumriro~ m’a.cs, ¿oaraaal of Apoined Social tsyrhology, II, it
¡¡54’] Itt
‘¡titoS, 1’. <8 <27)1 Mss-qsnus ir posan’e- irnrrt le-e- crIc, a> rs ¡ír->rio <IrAs. Rut [dio ¿o ?s~choI~it, 40,
— . , 2(3—272.
OSEJEKO, A. <1990). Las halnilidadea ramiales y rs canteo-ono: ano enofaqio noeeeaaria.onole poirauromial.
Prirotla,.a, 2, 2, <3—lI?.
<‘aTiON, Ci. Mo <1978>: Fffert of part>’ affiliatiomo of atadmmit notre-a ano Ile cope of prosidemítiat
e-amrdndates. Psychol.gicat ¡aporto, 43.343-347
PA~’TO)4. Ci, ~. y EÁEPICIIER, Li. E. <l1011¡: Fitecí af rstnos-arturie-lims it ttcu candida lo ru no loo-
ps-ríe rae-rose Payrlao1o~¡ca] Eré-aorta, ¿‘1, 8%-Itt’.
PAL¡L. Ci. <19661: IcasigLí serenas dcaeooilioation o poymhothcmapy. Stamifarrt: Sluníford t¡anrsrrsrty
Fo-tse-.
f/Aul’T. Li. y PE6ROO 5. <1916>: A tusI of twa i.pli e-it iisuaptiuurs ir? algelcair adeíimag:
Sal jeoce and faui 1 arr y uffomrs no a!foct inc eelnatíarss st miulionoal cadera. Tic
ijoarmnoal .1 Social Psycholo¿y, 126, 3, 291-303
PElEO, 3. Id. <l58i~: Poicolcagia ¿e la Omrauioacibo. tuis-id:
VEtO, U. (Ita?): Time irftureonce of iotrapao-ty prtittrrrt
Cwuoiration Ieseamch, It, 6, 617-69%
FEEFFFP., 3. (1<77): TIro sabiguil>’ of Iuudemitnip. Arad~ of
PFIILL[PS, U. 11913). Social ulilís: Disto,>’ aud pmaspc-ct.
dustratrí orn ranidídatus puefuoe,nce.
Maa,agwot ¡coir., 2, 114-112.
Lo L’ÁE&TE y «. A. HILAN (Vds.>:
Raaadbook of social sEilís traiaia< aaad mraeau’cin. Nucas York: Jalan tite>’.
PIEPE, A.; t7ItARLTON, P. y MOP.CY. 3. í110<f): Prrlitims niod tsle’riaian rrieoinoV it Vcrglarod: logesoir>’
ir pí-amalira?. loso-sal of Csicwtion, 40. 8, 24-35.
FOLIAVLN. 3. A. 1<82): Age, e-art, ron sur orailaril>’ la s-rrrdidatts anal Yaéiflg pce!erenorm.
oC A»Iio4 Social Psymoholcagy, II. 4. 751 -7íCt.
389
PtléPKlt. e-.: t’kRMA9. 3 •.: PHILLItis. L. o’ 5Hl’PII, 3. A. í96í: Cocnnt: vial Inane pca ¿onu ho-
Sr iately? mt,saei nr. nrrneslaemit líncie>’ of roaisaf. ~cseaa Falitácal Seie. luje., i•.
779-bIS.
POd’ELL. E. 1197?): tolirtg irat,iotiorn aad time enspiexil>’ of pol,í¡mal tanes: A piltí oludy.
Pqeho[s<iern[ lalmocEs, 40, 243-246.
lAcia. II. y man», 1. (1977). bUrlar a.alymim la tsais¡ag. Mamdeaahead. EÉrkabirel Me Gea,-
Mt II.
MAINEl. M. (1186): Chamisarntic lea¿etalaip: Maz «ebíra sodel aid nís applíeabilily t. abc rule
of Itillor. lot Y. GIAIEAJIN yS. MOSCb9ICI (Us.l: laseáse Caanptío.m st Lerndership.
«tena York: Oprnuatcr’bcclac.
EMIDVLL. G. A.. PACLAII), ti. Id. A. y OLATEI. A. 3. (198£>. Símil apgraiaaI: Tic fía-st atep lo
effcetiwo leaéscahíp. Loindren: lostilsiate of Pemícasaríl Maiaageaomul.
¡ASEN, E. It. 119111: tirflaaoeia iirtcrpersoiéal: [Icéaodclo interactino del poder y alguenas
aplimsriocaí. Ponénsaria presentada cia el líQ Congreso Narionial do Poirologia Social:
“Seriedad dcl Bieracalar y Paicalagía Social’; Alicanlí. Publuesdo esa 1. BALACtIÉI lid.)
11990>: Pmíernlsgis, Politica y Fraternas Jnidicas. fiareclona: FF11.
EFE!). Id. 119161: Adamo neronra Jniekooii: A ps>’ChOacLalitrC enornainatron ot Aduar failare auid
Jariscaus’ s tmsnawlr: II. ‘¿aa-sal al inlatiosar; Fapehalon, 1, II, 1511.
REPASO. Ir E. <1921m: asar sulnioro aod pan>’ mhoaro haca-ita, Political Seise. Recio.. 65,
389-400.
RICE, O. 419281: Qaa,titatíwc .ct~s a política. Nueva York: Alfred A. ¡aaopf.
¡OfiRlpg, 5. P. <1982>: C~ortaíeato oraaizacicaal. Sérica: Pa-colirí-Halí Hispaunoaacrmcaaéa.
g’A.
lflfiEINg. 5. P. (1989). ?rai.iae a. iaterpea’so.sl nRtRa. flfl fo, sasqise peojle wt work.
Errglcuood—Clifs: Pa-enotico—Ital lcrtcruutiaiuat.
¡OUA. R. 11991): Telcviaiómi y cultura potulaca. tecista de Fainlogia Social, 6. 1. 61-70’
RobOt, E. U. y GAÉRAMONE. Cci. ltStl): Appoato asad atrategies of raegatine politicíl advertiaiing.
Josa-nl of firoadeatíase sud Electa-sale Media, 32, 4. 415-41k.
390
RNSIQIEI, a. y MflDVZ. >7. 49*3<: Las diacosrorrer geanecalca de la, art r tadeo sos-napal) tiras ea
sana a-ja-otra de aurirerrí tarros erpainolea. Aálnsim y Modafncac¡óa dc (sadueta. 9, in. 17-
lii.
ROli.niCH. M, >11060t: ILe oro a.ad closed ala-al. Nae-aa mmi: Baum Baokr-
gADuCE~, J. U. 41985>: Irnrertidaairul ma ososa aedida del aororitar)íao de cotilo. Análisis y
Bodifícacié. de coadacta, II, 27, 73-84.
SARIICELE. J. 0. (1988): Parlitipamián política. En 3. gLOANE y A. EODRIGtiE2 lEda.): Fsícolo¿ía
Publica. Madrid! Pi,iaidc.
gABUCEOC. 3. 0. (1990a): tacimmialndad y draemianoin somial do la arruo polimira. Belcho de
Fsicelo<ia, ti. 55-70.
SAILICEOC, 3. U. <1109011: Co.oorauioo o ‘Trasoanda a commremite drainamile: Crotrílucronoes de ¡a
telc,ieiio a las orioo-rtacioous palitirar’. tewista de Psíeolo<ía Social, 5, 1. 105-1l4.
SAlt¡CEUOO, 1. fi. y MENLIEZ, Li. <15171: Vals-as-tu su [arruo-ial<u la rsra¡a de doganiriarno
rriuontari¿un pulitica. Estadios te Paicoletia. 30, 7V??
sCllEIUgtEIu. >7. a. ¡ IIOCSE, R. L. y lEER, 5. ¡¡1076’>: [mude-o-le it>alnr,a Stcuctmare:
rumamnti líation of diorreparrí rcenarrlr reí-alta amid roan rrnpitiral tecle. 0a-rafuzalioa
Marojos oS ¡nasa Perfomuanace, II, 2107-321.
SQtURVXT, 3. N. 11916): tiaso aralizítmmns ion agroistie political eoruunotníus. Social Seicaro
íof,awatioa, 25, 2. *75-4102.
SEtAS, Ir. 0. <15691: tialiErmil ictaniurnor Lo C-. L’5Ir2Li8 y E. AJONSON rEds. ¡: lasalboal of Social
FmychOlo<y. leadirét Addirano-Purluy.
SEARS. Ir. 0. <1987): PaliUral Paycbmil~y. Auaaal k,ie of Fsycbolo<i, 35, 2210-255.
SIGOELI, Pr. >‘ EACKMAJi, Cl. <1976). Psicología Social. Ui>nro: Mm (ira.-NiIl.
SEOAJiV, G.: ARCE, C. y SADI>CEDD. 3. M. <11011): Lo corala ‘directiuenoesa’ de ka>’ y el
iatúmitar,o.o. lnista de Pnícolegia Social, 3, 71-12.
SIEPtIEAO-a 3. 1983). Intrductiao. Ero 5. SPENCE y Lii’ SItFPEERLI: Mci deselopecata 10 aoeial olillo
ltaitiUg. Nuera York: Amaduaim Petas
391
gIIIELDS.5. A. y UAC~ELL, 1. 4. <1987): ‘i&ppropciéít’ eaotron non polruicir: .Jradcnacrais al a
rl innimal de-bato. ‘¿carnal of C.¡catioo, 21. ‘.. 71-110.
¡tONEl, E.. BB~N, Id. y iJGYLE. Id. 11973<. ShilIm viti «copIe: a pite for aaaagers. Losadeca:
Hatmtnninoomi.
SIGELMAN. 63. 1.; SIGELMAN. L¿ TUrnAS, lO. 8. y 1181CM, E. 0. (1916): Cenider, phyniral
altractiasunasa, amad electahilil;: Lo esperimesatal isa,seatigation of ‘oler biamea. J.araal
of Lppliet Social Pnckltng~r. It, 3, 229-242.
SIMOITON. fl. E. <12881: Pa-caidací ial style: Pccsooal it>’, 5ioga-ap~r. ant Pca-loa-ence. Java-mal af
Peís..rnlml; ami Social Paicfrloa. 55, E. 928-936.
tOBLAI. 3 • tAfit¡CEIE. nl. U. y VARL&Su 9. <19861: Pnnlcssacsa y psa’liminribrr politira
rano, e-nc omití. kaíata te Psicología Social • 1, 57~6l.
SÍAS, E. R. 191%: Limigmimínve otrahognea anal maalnicalioo domine a presídestíal campaiga.
Liaaicatmio. leseará. II, 1. 35-5?.
MEIN. E. T. y ItELLEÉ, 1’. <1979): Lo pimiraí srralyais of tire rorrolatiaca bisecar leade,shrp
rIstras airad pachicrpat¡on rateo a-epocted in tire Irtoralirare. ¿canal of Persaa.lity ci
Social Fsycbalofl, 37. II, 1993-2DO!.
SIVIN. R¶. y HELLEÉ. T. (19831: TIno tclatioraalaipof Pactécipanion Rectas lo leadecstníp otatara:
A acta a,aal>’sia. Ea It. II. BLUBEIC, A 9. tILlE, 9. LEN! y Id. LInEES <Vda.): Salí 6a’aa~
ami Social l.tecactio.w. Litrérlnsaler: 3-airar PrIor anod Sons.
STOCOILL, E. Id. <1974): •aatbo.k of leaiea-ship. Mueca York: Time Erce Pone.
gto~gg, a. E. <tS«): Sae dynarníe elemocita of conten foa- tbe pa-csídesacy. Locrica. Fdatáeal
Scieaee tsview, GO, 89-22.
STOIIE, W- E. d974): Ibe Feycholg of Folilie.. Nana York: Erce Pocas.
STONE. Mo ti. y SCIIAFENER, P. E. 11911>: fiat Paycboloc of Política. Nno-aa York: Springer tcelag
br.
SLEDFFLD, ti..’ jANE, lO. y ECÉJIE, It. A. <1975): Freqacocy of expoinme amad eaalraalrúnn of rairididatea
ami capango speerioí. Jona-.aI of Applied Social Psychology, 5, 2. 111-126.
-‘392
TOiNE%EAtM. 1. y SCIWiDÍ. W. O’ ul’eSln: loa Oir rlaurr”m a uadccomnrp pattoron. Itarcaa’d balsees
Ricura, p. os.
Trl’I.C’Cb, ti. E. r í9íí r: Pum— a paanulecnrrrn itírfla ¡sí ps-rsrderirr-aI íunlaas,c: Iapretrnria
amoagnwennt mmm cognitise adjsartaemit’?. ‘¿oea-sal of Femaoaality anal Social Psyrholotry, 41,
2. 207-212.
TIIIALÍ, 3. P. y KELLEY, II. tI. 19591: ILe social pmyebology of fa-onapo. Nueva York: Wiley.
TI~Vsg. E. E.; SILLAIS, Id. O.; ALEXJJ<DEÉ, O. Li. y «tFP.LING. LI. <[918<: Tolsvisón caeora¿u of
Jeose Jarisros apeecla lo Ihe 1984 desocralir oatiamial r-anuentmn. Jota-sal of
8a-oadcaating aat llectrouie Media, 22, 1. 1-22.
TOIING¶’ON, ¡5. 41982<. face to face ja srngnseol. Fongloana-ad Cliffo, NJ.: Pmrntiro-Hall.
TIONEE. P.; lI’IQI’T. 9. y UC’iLt, H. 115%)? Social sulla acad vestal hoaltIa. Usoiduer: tulhiseo.
VALENCIA. 3. ti. <1990): Conlamnas a ‘Trazando la raro-mote daaominotrl Conrtriiacioonua do la
tr<e,isiórr o lío ornemitariarats politimas’. Ricial. de Poicolocia Social, 5, ¡
VALLONE. 1.?.,’ 1055, L., y LEPPEI. fi. 1. <ISIS): Tic lasst ¡¡u sudia plresaausoo: lineal percepnire
asnal perceptiron of acalia ron raserage of tIre Buir-al aaarsmcní. Josa-nl of Pea-aoerality asad
Social Psycbcato<y, 63. 3:7-585.
Vl~. O It. y YETTCS, P. %. <19731: Leatership aid decisios vailcie. Lamidrun: L’rnivorsity rl
Pittabargtr Proas.
PA=12Efl8813, 3.0.; POdELI., E. Li. y FlANES. 1. 3. <19891: Pemreptioor of patitimní c.petemicy anal
líe iapast of a lolovisod debate. Fsycholo<ical leporta, 64, 3, 123-126.
MEBER, 5. <[968): leoo~ aval Socacty. liana Y-ami: Redaronater Preus. Originoal do 1922.
PEGNEÉ, O. E.; WENZLAFE, 1.: VEPEER. E. M. y SEATTlE. A. E. (1911): Inrri.¡oatmro llírargí
rérnaendo: Can acalia qaeotions bemaae potolir •noeaere?. Joaranoal of Peroocaality asad Social
Fsycholoa, 40, 3 822-832.
PEINSTEIN, E. A. (1512): BaIlir, [ruad,anal Prado-uy Pilaami. Josa-saab of time Anecien Araderny of
Fs;cbaamnalysis, 16, 3, 349-357.
lEVAS,!. <19691: Eftecta of tiro masa acalia of mra¡r’mstroo. Lo 63. LINOZEY y E. ARONSON <Eda>:
liso Iaodbook of Social Psyclaolocy. P.eadiog, Mas,.: Additonr-hnssley.
393
~Hl¶E. 1. y LIPP8T, E. u 19711: Comidamía ¿vi lidor r searr orn dm9 arotiro cnn res ‘mlraaa
rorraler’ - ErrO. tAllNRlLicltT y a. ~‘sSlnl?ElUdí.): biciavica dr Ca-apos. t¡rcí: Tun lía,.
&uL~AN. 5. ir- ¡ >án: Medía sae amid liso rif erríe demtenrao: A smady of Ohe 11010
pcesrdonotrt oLemmí-arn. Cnicatioo leseaa-ch, 12, 4, 511-529.
«IEC4tAJI, Ci. 111015k loo palrtirrarna cmi. mntistic caperiaeot: Altractiosa, diacrupamiry, rmtenanty
of ¿alívoay, asid altitade change. banal of 4plaed Social Fsyrhlogy, II, 7, 173-6*6.
«lflajr, O. <8919): Coamincnmiami aadalíty asnal attilsde mhaínpe no a mealislic espemnaesal. Jaircial
of Aullad Social Paváolau. ES, lO, 223-840.
PIGLAM. A. E. <11031<: llas biolo~y of !eadumslrmp. Lo fi. C. METCALP tEd.t: halan. leaderahip.
buena fon: Pila-aro.
KILSON. Ci, Ir. (19:3): fIat psyclaology of rocisea-catias. Nao-aa lomE! Aradus.nr Po-es,.
POLSFELIO. 63. <1916<: PnLilimal nimban repoa-loriur. ‘ELio reí of ef?irac~. C~.raIiwc Folitical
Síadion, II. 1. 114-1210.
WC~LIS. E. A. <110131: fIat isoflaesice of Eoearrlay. toe-aa Tan: ldanaillarn.
WOP.CIEL. O; ANLIREOLI. 1>- y FASON, 3. <19%): lo alíe sodina tío .esoage? A rImad; of he effecrs
of •din, c’jsciratir. nod cirrange mtraramtcrnal mr ano at tu udc mbao~e. ¿oía-sal of
Aulied Social Psrcboloa, 5, 2. 157-172.
WRIGHt!. ti. E. y TAYLOÉ, ¡5. 9. 191£): l~a-o.sog leaierohip perforaste. EonVlewood Cliffo, 53:
Prentimo-haI 1.
WÉIGItTSUA.’4, LS. 81085>: Tlae social pryrhology of U. 5. pceaideotáai oftocticenoeao. AMIbA
Social Psycholo¿y Araoeal, 6, 161-114.
ZULL~. 1. Id.; OE.T’E8NGV~. Ci.: PETEISON. E. y gELI01M’. fi. E. <81011<: tiuzuis.smrr oxplarnatory
alplo ion tIc triatoriral recoral: CiAVi,ag LId, preriduantial ramadralator. und East serosas Kot
borlio. >íaeraraa Faymholocist, 43, 10, (33-612.
094
5. APENDICE 1
.4 continuacrón s« presentan integraumrente los guiones completos de las
ento-eoi’istas desarrolladas en el experimento.
SSS
PREGUNTA Ii “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se está
planteando esta campaBa electoral, se
encuentra usted coto ánimos para afrontar
esta entrevista. -
RESPUESTA:




PREGUNTA 2: “Bien durante la pasada
canmopafla electoral, su partido negó cualquier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
políticas: sin embargo, no han cumplido ese
propósito. ¿Cósno pueden justificar ese
cambio? ¿No cree que los electores pueden
sentirse engaliados?”.
RESPUESTA:
“Pues mire usted, yo creo que no-..,
a diferencia de algunos.
que no saben o no tienen la capac:dad
de reacción necesaria, nosotros hemos
sabido negociar y llevar a cabo
los pactos necesarios para cunpl:r
nuestros objetivos po.1iticos. Y esto,





PREGWTA 3: “En el caso de no vencer en las
presentes oleccionas, ¿cómo se plantea su
labor desde la oposición?”
RES PUESTA.’
“En primer lugar tengo que aclarar que
nosOtros p~. tenemos “vocación” de
oposición como “otros”. Con los datos
en la omnano. difícilmente podemos
pl.sitearnos ose papal, pero por
principio realizariamnos un ferreo
control da las acciones de ese
“posible” gobierno, e intentaríamos





PREGUNTA 4: “Ustedes, cono todos los grupos
politicos, incluyen en su programa 121ra Serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¿En qué se diferencian
ustedes’?” -
RESPUESTA:
“pues mire..~‘yo creo que está muy
claro8 . - - Hay una tendencia general al
coTntW5~onis,tO ata los demás partidos
puesto que ellos no pueden hacer otra
cosa que promesas espectaculares para
ser escuchados por alguien.
Nuestras propuestas no son llamativas,
sino que son producto de lo que
queremos y podemos hacer”.
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DESPEDIDA DEL ElIflEVK8TA~OR: “Huchas gracias
por su interv*zrcióer, esperamos no haberle





PREGUNTA 1: “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se está
planteando esta campaña electoral, se
encuentra usted con Animos para afrontar
esta entrevista. - -
RESPUESTA:
“Si. por supuesto; nos debemos a los
electores, y nuestra obligacion es
comparecer Siempre que sea necesarso -
.101
nr
PREGUNTA 2: “Bien... , durante la pasada
campafia electoral • su partido negó cualquier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
políticas: sin embargo, no han cuaroplido ese
propósito. ¿Cómo pueden justificar ese
cambio? ¿No cre, que los electores pueden
sentirse engañados?”.
RESPUESTA:
“Bien.., una de las principales
virtudes que poseemos en mí partido es
saber detectar de inmediato los cambios
que se producen a nuestro alrededor y
las necesidades que surgen de los
mismom. En este sentido, consideramos
que car un momento dado era conveniente
unirnos a fuerzas afines para así
mejorar el país..., pues lo que nos
preocupa es el presente y el futuro,
sobre todo el presente y el futuro de
nuestro país; así lo hemos explicado y
lo explicamos ahora a nuestros
electore, que. sin duda, lo entienden






PREGUNTA 3: “Esa el caso de no vencer en las
presentes elecciones. ¿cómo se plantea su
labor desde la oposición?”
RESPUESTA:
“Pues mire, nosotros trabajamos
principalmente en la hipótesis de una
victoria... Creo que tenemos los
elementos necesarios para conseguirla
y la capacidad suficiente para llevar
a cabo nuestro programa con éxito.
Y si usted rae permite, le diré..: no
tengo más interés que el interés de los
electores, y sólo aspiramos a
representar y a expresar la voluntad y
los intereses de los electores, que
saben muy bien lo que quieren y son los





PREGUNTA 4: “Ustedes, como todos los grupos
politicos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¿En qué se diferencian
ustedes?”.
RESPUESTA:
“Si, somos conscientes deque llaman la
atención.... ¡claro que llaman la
atención!, pero tenemos un equipo muy
competente capaz de llevarlas a cabo,
y la nnafli. de que son las mejores
propuestas.
Esperamos contar con el apoyo de la
mayoría..., que siempre sabe
seleccionar y discernir lo mejor entre





DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: “Huchas gracias
por su intervención, esperamos roo haberle
cansado con nuestras preguntas...
DESPEDIDA:
“En absoluto, y quiero agradecer a
ustedes este espacio y la atención de





PREGUNTA 1: “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se está
planteando esta campaña electoral, se
encuentra usted con ánimos para afrontar
esta entrevista...”
RESPUESTA:
“Naturalmente, y les agradezco la





PRtGtINTA 2: «Bien.., durante la pesada
campaña electoral, su partido negó cualquier
posibilidad de pacto cono, otras fuerzas
poliricas: Sir’ eonbartgo. no han cunpltdo eso
propósito. ¿C~r,o pueden justificar ese
cambit? ¿tto cree qu. los electores pueden
sentirse engañados?”.
RESPUESTA:
“Buen.., seamos precisos en lo que es
el anáLisis de los pactos políticos. -
ante las iflrcQnstancias que Se nos
presentaban en esos manocanentos cablamr dos
orrciones: o bien cunopliamos nuestra
promesa de no pactar, aun a riesgo tic
no ver realizados aspectos importantes
de nuestro programa, o bien
ostabl.mmsiamos los ¡‘actos necersarios que
nos garantizaran la buena marcha del
mismo.
lina vez reunida la suficiente
información y anuslitadas las
car,cteristicss de los otros partidos,
los tntereses de los electores y las
circtwstancias generales cm que nos
encontrábamos, decidimos que lo manís
positivo era pactar”.





PREGUNTA 3: “En el caso de no vencer en las
presentes elecciones. ¿cómo se plantea Su
labor desde la oposición?”
RESPUESTA:
“Pues la verdad es que sí
desempefrásemos un papel de oposición y
obstrtscción sistemática, no sólo se Linos
acusarla de obstaculizar la labor del
gobierno, sino que podríamos caer en un
juego negativo que no permitiría
perseguir el bien y el progreso del
país. Por contra, si adoptásemos un
talante totalmente colaborador, más que
ser oposición seriamos unos “vendidos”
a los ojos de los demás y ‘arr “brazo del
poder”. En ambos casos se trataría, a
mi juicio, de una postura estrema y
perjudicial -
En sai opinión, la oposición debe
ejercer el lógico control al gobierno
pero cuidando que éste no se convierta
en un ataque sistemático, sin olvidar





PREGUNTA 4: “Ustedes, como todos los grupos
políticos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¿En qué se diferencian
ustedes?”.
RESPUESTA.
“Cuando un partido político se plantea
la estrategia a seguir en una campaña
electoral, puede decantarse entre
diversas opciones:
Primero: Lanzar una serie de promesas
llamativas que logren captar la
atención del electorado. Por desgracia.
hay una tendencia general a abusar de
esto. No cabe duda de que hay que
concretar las propuestas que se hacen
y presentarlas de una forma atractiva
y entendible para que el electorado las
asimile. Sin embargo, eso ese afán por
captar votantes, se suele entrar en
competencia por ver quién promete más
y mejor...
En segundo lugar. se puede evitar hacer
este tipo de propuestas para no caer en
ese juego competitivo, con lo cual se
corre el riesgo de pasar desapercibido.
Y tercero: Hacer unas ofertas realistas
y susceptibles de realizacron.
Nosotros nos decantamos claramente por
esta última, pues nuestras propuestas
se basan en una visión equilibrada de
la realidad y, por supuesto, confiamos
plenamente en nuestra capacidad para




DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: “Huchas gracias
por su intervención, esperamos no haberle
cansado con nuestras preguntas..,”.
DESPEDIDA:
“Por supuesto que no. Huchas gracias a





PREGUNTA 1: “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se está
planteando esta campaña electoral, se









PREGUNTA 2: “Bien..., durante la pasada
campaña electoral, su partido negó cualquier
posibilidad de pacto con otras fuerzas
politicas; sin embargo, no han cumplido ese
propósito. ¿cómo pueden justificar ese
cambio? ¿No cree que los electores pueden
sentirse engañados?”.
RESPUESTA:
“1~ealmente hemos establecido los pactos
que creíamos convenientes; los
acontecimientos así lo exigían y,
gracias a ello, hemos podido llevar a
cabo acciones que de otro modo habrían
sido difíciles.
Por supuesto, vamos a mantenerlos si es
necesario.
Estoy seguro y convencido de que los





PREGUNTA 3: “En el caso de no vencer en las
presentes elecciones, ¿cómo se plantea su
labor desde la oposición?a
RESPUESTA:
“Hemos trabajado duro en todo este
tiempo, y seguiremos haciéndolo tanto
como hasta ahora o urnAs, al onargen de





PREGUNTA 4: “Ustedes, como todos los grupos
políticos, incluyen en su programa una serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¿En qué se diferencian
ustedes?” -
RESPUESTA:
“No pretendemos que nuestras promesas
sean netos anuncios publicitarios, sino
que reflejen nuestras lineas de acción
prioritarias en función de las demandas
de la sociedad actual; pretendemos
dotarlas de un carácter nás
constructivo que llamativo.
Estamos convencidos de lo que





DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: “Huchas gracias
por su intervención, esperamos no haberle
cansado con nuestras preguntas.. -
DESPEDIDA:
“Huchas gracias a ustedes por




PREGUNTA 10 “Buenas tardes; imagino que a
pesar de la dureza con que se está
planteando esta campaña electoral, se
encuentra usted con ánimos para afrontar
esta entrevista..,”
RESPUESTA:





PREGUNTA 2: “Bien..., durante la pasada
campaña electoral, su partido negó cualquier
posibilidad de pacto con otras tuertas
políticas; sin embargo, no han cumplido ese
propósito. ¿Cómo pueden justificar ese
cambio? ¿No cree que los electores pueden
sentirse engaft~dos?a.
RESPUESTA:
“Es cierto que no éramos favorables a
pactar con otras fuerzas políticas...
y, por ello, entiende que hubiera
cierto descontento entre los electores
cuando pactaiccos. Sin embargo, lo vimos
necesario para seguir adelante con
nuestro programa.
timmurmmque cts su momento pensamos que era
lo mejor que podíamos hacer, reconozco
que siempre cabe la posibilidad de que.
a la larga, no Sea tan positivo;
son riesgos que en toda acción política





PREGUNTA 3: “En el caso de no vencer en las
presentes elecciones, ¿cómo se plantea su
labor desde la oposición?”
RESPUESTA:
“Aunque todos acudimos a estas
elecc:ones con el deseo y la esperanza
de ganar, hay que admitir la
posibilidad de que no sea así, con lo
que es lógico plantearse la estrategia
a seguir en ese caso -
“Mire usted..., puesto que pretendemos
el bien común, nuestra labor como
oposición estaría caracterizada por un
amplio deseo de colaboración. siempre
que lo creyésemos oportuno, aunque, por
supuesto, no dejaríamos de reflejar lo
que pensásemos que no se estuviera
haciendo bien..., pero siempre desde
una crítica constructiva.
Puede ocurrir que, en un momento
deteroti,rado, esta Hnea de acción no
sea del todo satisfactoria, pero




PREGUNTA 4: “Ustedes, como todos los grupos
políticos. incluyen en su programa una Serie
de promesas llamativas. Los electores nos
encontramos muchas veces con dificultades
para elegir. ¿En qué se diferencian
ustedes?”.
RESPUESTA:
“A veces me entristece la imagen que se
da en periodcss de campaña; en ciertos
momentos se dan verdaderas luchas por
ver quién ofrece más y mejor. Debo
reconocer que, a veces, nosotros caemos
ero el miSmo juego; pero, en general.
puedo decir que mi partido, y yo
personalmente, aborrecemos este tipo de
pugna, y nos limitamos a ofrecer
aquello que realmente podemos llevar a
cabo”.
“Estas ofertas las hacemos basándonos
en los datos de que disponemos y que
nos ayudan a delimitar las necesidades
y demandas principales de la población.
A pesar de esto, siempre pueden darse
determinadas circunstancias que nos
impidan cumplir en su totalidad estos





DESPEDIDA DEL ENTREVISTADOR: “Huchas gracias
por su intervención, esperamos no haberle
cansado con nuestras preguntas...
DESPEDIDA:
“En absoluto; es nuestro deber
comparecer ante los electores -
4211
5a APENDICE II
A contimuaciómo se presenta antegmamente el cuestionario, compuesto por las
pruebas anteriormente - co,oneratadas, tal y cuIno se presentó a los sujetos
participantes en la investigación. Conviene señalar que, si bien aparece sólo una
hoja con las fotograUras de los cinco supuestos lideres en determinado orden,
como ya se ha explicado con anterioridad este orden variaba en función de lan
seeruencasa que iban a ver los sujetos.
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Este cuadernillo contiene una serie de preguntas relativas a
las intervenciones de los líderes políticos que acaba de observar
ya aspectos politicos en general.
te rogamos lea atentamente los enunciados y conteste a TODAS
las cuestiones con la msaayo&SINCERIDAD posible. No piense demasiado
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PAJIOCIA FEISOEAL F-------------------------1-------’-----4 A
cay desagradable carnal a» agradable
ROlDE! BELA VOZ <-‘-‘--‘‘‘‘----u-’’’’’’-’’--’4 -i-’’----’’’-’’’-
isadeocado costal adeondo
EMOVACIOI t’-’’’’”’’-’- -4’-’’’’’--’’’-4 4
inadecuada carnal adeenia
TIOIE F”’--”’’’’’+’’’-’’’’’,4 4 1
ny desaga-adable necia! a» agradable
FLUIDEZ k”’’’’’’4 4 1
nsj aotsoeostaú norní Bey flaida
rnoc¡íu 4 4
ioaiacaada canal adeonuda
GUIllAS 4 4 4’ 4
cay oaofno nona! cuy claro
llEVO BE BAILA ‘‘“‘‘‘ 1 + + -‘‘“---.‘.‘-‘ 4
icadecande carnal adietada
eCOTEJIDO 4’-”---”’-”+
cay aburrido cornal n.y iatemeoante
ItEICIOI PEISOEAL -‘-‘‘‘-‘‘‘‘ ‘4
cada it entra pee los Ibais 0 onal coy atento por lea dosis
RESPUESTAS A PEECEITIS 4”-””””-¿ 4
inaderudan a norual adecandas
TOE PUDE. it FASE DE tACItA ¡ASTI QUE lO liii COflESUuO TODIS LIS CUESTICIES
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O Eaoqac tic tao roto, a lo larga ¡u las oigaiactes carolas, e, qn. cedore coasaicra tre filA GIS Pl LOS UNU
.OflAhS QUE ¡5 lISTO potra toar estOr es.
- toquis ¿os oa3attcor qoo re ~co;ooeo
Br’ C -4 B””’’’--”’ 4 Efmaoaono dírta fr,caae joite fracasa jaita fracase hito tratase joite
- Cosae~eir nra bacía selaridí racial
A -‘——‘~‘ A u f——————”$ C ‘‘‘——‘*—‘—‘‘‘4
frarsan hito fratase inoite frataso bite
- Aalnafarnasno hacer locos it que poeorani
-e’--’-’4 la- 4 ~ r ¡ u- 4















con ua rrna, o la larao dc las oipientas escala.. ciar Oc ha rasoltado CASA CO tIESTOS LIIEEa.:
¶ia,ñr A- + ‘u Agrura es u- u- -u
nada ancho cad, caobo
~.todou- f~srr:oc a- 4 1
cada ancho oído cucho
fInido A- 4 -4 A¡reoivn u- -4’ .4
cUí cacho nada caobo
finido O’ 4 4 Igrosoen +
cada cath, nada anche
ficido Agresivo 1’——‘‘‘‘—‘‘—4
nada carie nada ancho
POE rin, ¡o FAS! II PAUlA ¡ASTA QUE Bt NATA CíETESTAJO TOBAS LAS CEESTIOBAS
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teslorio nata rozos catos ostro rst~ ILonol
Lcd
Seocr Estire — Naln —
•tui!. ca croar corroo aturnartonoar icacruba tt~r5 50 tatu~ qus a ititut[?
- ~er~:so ~szesOoatrio por a paliOrca ~rono ¿ocias olOr a rutar?
bIoy noleserado por la politaca, paro un tono parte actrea
3/ Ci ostorir yor la palitiri oc es tayor qee atoar iotoroaes
¡u eafay ea absnlato jotemerada por la príltima
lo) lo el raro do tabes anialaño a pránosa apciósc ‘Teoge no coleria ortion pos
roe ni era,, tu gol teñida moridera que ejocuta la, rituicotor arr/sant
-elegir rile isÉ
— a)
la poliS/ca’, reapen, arcando
a bostuta. a
aura vería oecd celodo
- Leer da palitrea ce loa periádiror
- ¡atlas can Oro aa/pus ¿e petitoca
- Oxosescer a otror pase que roseo lo cisco que yo
- Coatactar cta peiiiocss
- laceo coaptio por algún
<.rsa aapuc:fococi ____________________________
y uo gol cedido soríroaria cotas rcr/suart
casdn¿íor o paririo
podría aura
haría haeerla lo baria
— Participar eo boicot,
- Ksistio r ecrítesunriono., legales
- Fortimrpar ea melgas
- Impar edificas
‘laistir a sauifeataeiooea ilegales
- Ecplo.r la tiolestia pararoal
— Itros oopecifirar)
- ¿Con gui ob;etimno sealioa o ecalisaria toña esta artiusdíd pouititfi?
DOc TAPIE. Mt FASE BISOJA ¡ASTI QUE ¡O MATA CIIUSTAED A tODIS LAS OUE5?IllES
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Eno poilcira .a gecta tabla ¿u deseciaeo:qt:es¿a: ¿aLud ¿er qué roato re roroarin ea la sugrocate carala. co
.4 ~Loe:¿rigLrtrs& tasnOcecte a ¿a toqaocoda ci it toralcoata e la oes-acta?. lotee can u nertía al astero
cíe tas rs adasna a su potreo”
3 4 5 A 2 1 10
IDOEIEEBA OJIECEA
a Ea general, ¿ano ideatífira roo algio pautudí palitror? IDCDERDE fíE Sil IESPIES?AS SIE ¶OTALUN?E AMOEIMIS)
a 5 ‘‘‘‘0 Noabra _______________________________________________ Si¡lao —
¿taU efiliado? Si ___ No
No ‘‘‘‘ ¿Se sienta ci, gris/co a oo partida qae a otro?
Si -‘> ¡naln ___________________________ Siglas _____
¡u ___ -‘o $/ catana Inboese eleccionea, ¿a qué paotrdo vofaria?
¡mire ______________________________ Siglas
A nomicgaoa —
o Basqee cao ana cran donde nejor re sefleje sc penanteotí sobre los saguiectas ecnotinoeat
cato alga bastacte caobo
- ~fn qué ceñid. siecte respeta por lar itstitneiíaea pnlitiras oc
esto prOa?
- ¿Do qué ab/da croe qn. os to-ohunales de jíatirra de este pa/a g,roatiaao
to cuacio gasto?
‘clara gui punto piensa qn lea derchío básicos de las cindadanora catán
oreo psocegndor por onestro sistean politico ¿enorsacia)?
- ¿laso. sri pasta re somate orgnlloas ñe e/oir bajo alastre acínal sisunna
politior?
- ¿Insta qué ¡nota osca gte Diestra sistena pailtirí es el calor le loa
pro~ti es?
¿losra gro peotc apoya orastsa rústica ñe goboeros?
- ¿tarta qeo punto cree astad oc, aa/gro estar hico seprescotados es
trestro ororeca ¿a goboesno?
- ¿Casta gté porro roce ¡nc sas prapona ralnrn politirna aro ¿ofareoteo da
,ieru-es:cc s1<uo,a psi/LIcO doaucraoscct
LII FORtE, Mt PASE DE PAGIEA MiStí QUE ¡1 ¡ITA COBUSIAIC LOBAS LAS CIESTIIIES
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hpono os q:a~r a. arrecir crr ¿nr su¶outtSat Sao,tutttt narrada un ni toar ti ti las-o qano totorteon
asotano a su tk:.tO. ¿o ca tic-a coaporra .0 ostra.
- Mo toe’ que a ¿os go t. tos rau toLerare arruo lo qea duna a torta coco ye,
latalcente totalceate
desacaerdo de acaerdí
lo qaoeoai, loo parianeltarior, ana sol e¼qiáaa.parsñen el contacto con la qeota tus cigt¿aeerto.
tatalaeste totalcmnte
tesernerda 4. accerda
‘os par:tdos ro r¿¿’u re urceseron por cas ,ooss un .~ geste, roso toebrér per sus opuorcoer,
tatalacate tottíceite
desacacode de atacada
lesncda ahora Anemneote a las rc;u:eotes pmegnntas
Geocralcarle ¿cree artoé ~e arto urOs es goieroads teo/asdo ea ca-anta el iotosdo ¿e orar gocco o, pro
el caltrario, se bate fenicado en tacita el icteria de la nparia?
- ¿Cres qan a najaría do las acres ci gobierna laco lo que debe? _______________________________
PDB PAStE, lO PASE Dl PADuA ¡ASTA QUE MO ¡ATA COBSESTAIO TOlAS LAS CUESTIIIES
¿31
O Faca s~.c uc ‘.c cr.:ssco a os r:gn:nrues creotumnoas (LI BBCOIIAIOI BIS Vil ¡AS QUE 555 BISFSESYAS SM ?OTALIIITZ
AJOMIBASO




Si __ ‘-‘‘O loaba, del píntidn
¡o ___ --——o ¿Pos gai?:
Ii --‘o Noche del partudo
lo — -‘‘—5 ¿Por qo#?t
Li — ----r Ircire del pons/ño
lo — -‘‘o ¿Por gak2c
Prm propía soliotañ
Pír clisas aíeíío a ci mnlotad
Siglía
Por prepia velastad
Pos causas a~enas a go asínatad
Sagias
Par propia iolootaj
Por canoas ajenas a en osiuntad
‘E!occuoues íroo~ctpaieot Si — ----s Poairedelpartidn
lo — -‘‘‘o ¿Pos qoé?c Por pr-apra solnítad
Por canosas a/etas a no orbital
ca inSana Inubúcra nra raisncalnrio para
- 4otac/a? Si ___
‘o ___
sotar o: coalqolesa de los cratro cía/ciro aeteoinrert







POE PITIO, JO PASE BE PAGI¡A BASTA QUE El ¡ATA COM!RS?AIC SOlAS LAS CEBSTIDUS
432
?urnrceaoe, cace cucare áe coLa cnestaocarno, neaptada a ñas ontaieotai aspactoir
¿lo qr~ codova ea capocoanto pasa osted qaa ni lides politnrot
- Crutoqon a ant crotroncantes polifiros
4-
cada laportacte n.y inportante
- labio positieaaeate de si piran y do ro partida), aol oteo dotas eleotonea
+‘-‘“‘-- ‘4
naln únpotaate np injastante
- It eoplirarioaas oxápletas de la aitoacáóE yoiitica cE qne re encaeltra
-‘-‘‘-‘‘-1-’+
cada iqemtacte cay iapirtacte
— Se noprese ño fama dareou,a. sin dar dotaLes.
nada laportaste nny lapartanto
- Sea saecero, ~Mna tilo no le becetirie.
-4- + 4
nada lapoctíate cay inportaate
¿fi qn# tendencia política oree tao perteacros OSO lOdosos que la podidí oea ea el ciñes? líteote
a/toarías a la larqo It las riquatas taraba. setenada ron za o/socio el o/non qtn ron roa,aoienuo,
IDIOtA
tÁlERO 1 2 3 4 5 0 7 1 4 íD
LíDER! 1 7 3 4 5 1 7 1 ¶ II
1 7 3 4 3 3 ¡ 1 II
LICERR 1 2 3 4 5 1 7 0 4 It
LIDIAR 1 2 3 4 9 j y íe
ROl FAIII, ¡1 FASE DE VACIlA ¡ASTA QUE II BITO tOITEStAIO TIRAS LAS CIESTIOIES
432
- ‘tu>oc-arco re gsonsraa 33 ireas reiacaacaaou cao os sonticuentos de rmafúcía pioa hablar n
pali rut. Cocuorre ‘‘ocatosa’ lt•r o ‘Lo/sr’ :1’ rna: lo qn socoLo o ba~ seatrio a .a turs aa tallas en pibiora.
So oc olsroa os coetortar orogús útec,
- ao aOogna cocanoFono non opostorodad yana unían ea pih¡i~
Y le tunliae las canoa reanda trate de coqes alqe catulo ce la Usina
5. Tao;: os cuciu coastaete ño olsidarce dele gte eey a hablar
4, La genoU qoa no cosoeha capar-are ua,hlc ca-aulo nc dirijo hacia ella
5. Ireetras psopaor lo ciaría ca uscaeotca ea ea ruanotasto estada de ansiedad a
1, II final ño la charla sicota ql-a he tenido ana caperiacrin agoadahio Y
7. h deragíain atilinar el raerpa y lo tao de 1am ospleus, t T
9. Ceando hablo dolado de la qecte. lis Fecsanitites se nc ooefndec y neírlac Y
9. la tes¡o a/edn de ealreotmn,e a teote qao ce csmncha...,.......,......,,,,,,.,,.,.. Y
It. Oncqce estoy oer,iosa jostateote asIc, da pororne de pie, pmanto olvido cia tenoras y ce a;rada la
oopesaearoa y p
II. Afrento con etapieta maufonana la ~it-aaciiode dar cía charla Y
27. Siento go, se coflsola anoalacata alastras hablo Y 7
II. Predico-o tao-as atatacuoocs a nala par si olvido ci rhanln
14. ía alegna obsernan las ocarciaooa da la gente a ni charla
¿5. Itaqea habla cía tía/des e-aa a/a acigio, no cacuactra palabras pata copmanon ea la tanina
II. la miteato o-alojada y a gaste nicatras estay hablando
17. iragen a, — gaita hablar ea piblica. a, le tengo part/t-ala, tocor O
it. Suanjee que no posible, evita hablan ca pibliro
II. 01 airar a la ¡auto ca-anda estoy hablando, sa, cara-a se desíjanan O
20. fa roer/o diognotado coanúpo Bisar daspela de Orar-am de diriporca a oc jrtpo ño penarnos
ti. Oc agoaña ps-aparas oía ciaría
I2. teoqo la cabean ¿espejada ceacla estay ¿alacIe de gecte a qtio doy noca ciaría
Tecono. a/o lien, Linden sería5 YOf. lado y ticabia -a-atas ño Icuctamne pasa hallan
25. la pastaca parece tronada paco onteral a y
2k Tenga a/ob estoy torso todí el ticapo qn estay bablaudo co pública
:7. La pasnlilidad de úihiao ir públien nc por-are selatisaneate nqradahle O E
21. Mc resalta duticúl hincar roo colas en ni cabe,. lan palabras añocnadas para coRnean cts
;eua-acrcur ~
29, lO riorto ntorsrsoaain arte liuden ¿e hablar a-ata es grapo de personas a
SO - Tange o aeuoacuúo ia estos a/erta al tablas en paboimno y
ESTOPA LIMO TODO
LE QUESDIOS MIT icwttjuos
101 IEPVEUJ?Et
LI ElCAjOS ¡CA U E], tijismio PI 1511 smji PIOCSIE JO CUENTA! JADA IBATJVO A 15fl EIPEIJ!NCOA
MTCIAI fACíAS MB St COLAEtISC JOB
